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ABSTRAKT 
Diplomová práce se zabývá podnikatelským plánem týkajícího se rozvoje obchodní 
společnosti MISE s.r.o.. Firma působí na trhu jako distributor zdravotnických pomůcek 
pro diabetiky. Teoretická část je zaměřena na obecnou charakteristiku vztahující se 
k tématu. V další analytické části je charakteristika firmy, analýza trhu, finanční 
analýza, analýza vnějšího a vnitřního okolí, včetně zhodnocení plánu na rozšíření.  
Závěrem analytické části je souhrn silných a slabých stránek firmy, příležitostí a hrozeb. 
Návrhová část stojí na vymezeném souhrnu analytické části. Jednotlivé kroky budou 
směřovat k sestavení podnikatelského plánu, který povede k rozšíření společnosti. 
 
ABSTRACT 
This diploma thesis deals with an entrepreneurial plan concerning the development of 
the business company MISE s.r.o., Ltd. The company has been working on the market 
as a distributor of medical aids for diabetics. The theoretical part is focused on the 
general characteristic related to the topic. The following analytical part contains the 
company characteristic, market analysis, financial analysis, the analysis of the outer and 
inner environment, including the plan evaluation for further expansion. In the 
conclusion, I summarize both the strong and weak points of the company, and also the 
opportunities and threats. The proposal part is based on the defined summary of the 
analytical part. The individual actions will aim to assemble an entrepreneurial plan, 
which will lead to the company expansion.  
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ÚVOD 
Podnikatelský záměr je svou funkcionalitou vymezen jako základní primární plán, jenž 
je důležitým materiálem začínajícího podnikatele, kterým odhaluje jádro a okolí 
realizace projektu. Dále je nezbytným podkladem v případě využití externího 
financování ze strany potencionálního investora, úvěrových institucí a bank. Je to 
písemný materiál zpracovaný podnikatelem, popisující vnější a vnitřní faktory 
související se založením i aktivitami podniku. Podnikatelský plán se ovšem nezaměřuje 
pouze na nové podnikatelské projekty, ale také napomáhá již zavedeným podnikům 
k rozšíření a realizaci činností s cílem získání větší atraktivity, tržního podílu a zisku  
do budoucna. Tímto úkolem se zabývá tato diplomová práce, která popisuje reálně 
fungující společnost, nicméně z prevence ochrany ze zneužití citlivých údajů a pro 
ochranu některých dat před konkurencí ji bylo změněno obchodní jméno.  
V současné době, kdy je konkurence velmi agresivní a silná téměř v každém odvětví, 
není jednoduché pro začínající podnikatele na trh proniknout a uspět.  
Tato diplomová práce se zabývá podnikatelským plánem na rozvoj již fungující firmy. 
Hlavní záměr je přijít na trh s klíčovým produktem, který firmě pomůže v budoucnu 
k lepším hospodářským výsledkům. Společnost se pohybuje na trhu se zdravotnickými 
pomůckami a její specializace je diabetologie.  
Prostředí zdravotnického trhu je v poslední době jedním z nejvíce diskutovaných 
témat, a to nejen v České republice. Trh s léky a zdravotnickými prostředky patří mezi 
ekonomicky významné odvětví, kde se jedná o speciální druh zboží regulované 
exekutivou ze strany vlády či k tomu určených orgánů. K tomu, aby projekt byl co 
možná nejvíce životaschopný, musí společnost znát důkladně prostředí, do kterého  
se chystá. Důležití jsou zákazníci, dodavatelé, konkurence a znalost vlastních silných  
i slabých stránek a využití budoucích příležitostí. Na základě těchto skutečností je 
možné sestavit kvalitní podnikatelský plán na rozvoj firmy. Nosným prvkem tohoto 
podnikatelského plánu rozvoje firmy  je zavedení nového produktu – inzulínové pumpy.  
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CÍLE PRÁCE, METODY A POSTUPY ZPRACOVÁNÍ  
Cíle práce 
Cílem této diplomové práce je rozvoj existující obchodní společnosti MISE. s.r.o 
Hlavním záměrem je rozšíření portfolia o klíčový produkt. Dílčím cílem je ekonomické 
zhodnocení zavedení nového produktu a odhad budoucího vývoje výsledků 
hospodaření. Návrhy v rámci této diplomové práce by měly vést ke zvýšení prosperity 
obchodní společnosti. 
Vymezení problému 
V rámci své diplomové práce bych rád představil společnost, která více jak dvacet let 
působí na trhu v oblasti zdravotnických pomůcek pro diabetiky. Za roky své působnosti 
se řadí mezi jedničky na trhu ve svém oboru. 
Společnost se zabývá distribucí zdravotnických pomůcek pro diabetiky, a to 
převážně prodejem glukometrů a testovacích proužků více značek.  
Tento návrh bude vycházet ze základní vize firmy MISE s.r.o., „kdo se nebude snažit 
být stále lepší, nebude za pár let ani průměrný“.  
Situace na trhu je nestabilní a nejistá, změny a snížení úhrad VZP a stále 
přibývající tlak konkurentů nutí k tomu přijít s novým strategickým řešením, rozšířit 
stávající portfolio o produkt, o který se bude moci společnost opřít za dva až tři roky a 
získat tak další nosný a pevný pilíř, jenž bude generovat potřebný a chybějící zisk. Je 
tedy nutné pružně reagovat a přijít s řešením, které firmě přinese v budoucnu 
zhodnocení a větší nezávislost. 
 Společnost se rozhodla pro produkt, který je dlouhodobé povahy, ve stejném 
odvětví, pro lišící se koncové zákazníky než dosavadní, ale se zajímavým potenciálem a 
ziskem. 
 Důležité informace pro sestavení životaschopného podnikatelského záměru 
získám z rozboru a zhodnocení konkurenčního prostředí včetně makroekonomických 
ukazatelů, ale i vnitřních a vnějších analýz podniku. Směr plánu bude směřován na 
dlouhodobý horizont, kterému záměr bude přizpůsoben i v případě negativně se 
vyvíjejícího trhu. 
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Ucelený podnikatelský záměr by měl být směřován k rozšíření působnosti již zaběhlé 
firmy, investování vlastních prostředků do budoucna, a to v duchu obchodu, strategie a 
dlouhodobých cílů. 
Metody a postupy zpracování 
V první fázi jsem prostudoval a zhodnotil teoretická východiska. Na základě poznatků 
z literatury jsem provedl analýzu současné situace firmy. V rámci této analýzy je 
posuzováno vnější okolí firmy a její vnitřní prostředí. Použité metody pro analýzu 
vnějšího okolí jsou SLEPT analýza. Tato analýza se zabývá sociálními, legislativními, 
ekonomickými, politickými a technologickými faktory. Dále je provedena analýza 
oborového okolí v rámci které jsou podrobně popsány sektory zákazníků, dodavatelů a 
konkurence. Porterův model konkurenčního prostředí řeší vyjednávací sílu dodavatelů, 
odběratelů, vstup nového konkurenta na trh a hrozbu substitutů.  
V rámci vnitřní analýzy se diplomová práce zabývá zejména finančním a 
marketingovým zhodnocením. Finanční zhodnocení je postaveno na ukazatelích 
rentability, likvidity, zadlužení a aktivity. Závěrem analytické části je souhrn silných a 
slabých stránek firmy a příležitostí a hrozeb. 
 Návrhová část této diplomové práce stojí na vymezeném souhrnu analytické 
části. Jednotlivé kroky návrhů jsou strukturovány od cíle plánu, přes marketingový mix, 
finanční východiska, časový harmonogram a omezující faktory.  
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1 TEORETICKÁ VÝCHODISKA 
1.1 Podnikání 
Podnikání definuje nový obchodní zákoník § 420 odst. 1 takto: „Kdo samostatně 
vykonává na vlastní účet a odpovědnost výdělečnou činnost živnostenským nebo 
obdobným způsobem se záměrem činit tak soustavně za účelem dosažení zisku, je 
považován se zřetelem k této činnosti za podnikatele“(2). 
 Podnikatelskou činnost lze provádět jako fyzická i právnická osoba, je tedy 
důležité zvážit právní formu podnikání a vytvořit střízlivý podnikatelský plán (30). 
1.2 Podnikatelský plán 
 Podnikatelský plán je psaný dokument zpracovaný podnikatelem, popisující všechny 
důležité vnější a vnitřní faktory související se založením i činnosti podniku. 
 Je rozdíl, zda ho sestavuje živnostník, který chce uspět na trhu a postavit se na 
vlastní nohy, anebo top manažer, který plánuje rozvoj již zaběhlé společnosti. Tak i tak 
odpovídá na otázky kladené způsobem kdo, co, kdy, kde, jak a proč.  
 Představuje vodítko, které napomáhá společnosti porovnat podnikatelský plán 
s realitou a tím pádem v čas zareagovat na nežádoucí jevy. 
 Před sestavením podnikatelského plánu je důležité utřídění a sjednocení 
prvotních myšlenek. Obsah podnikatelského záměru je pro každý podnik individuální 
problém. Využívá se zdravý rozum už proto, že konkrétní čísla budou dedukována 
především z intuice a odhadů, v lepším případě podložených nějakou zkušeností 
z jiných podobných podniků. Velmi často budou čísla odhadována na základě prostého 
úsudku. Rozlišujeme, zda se jedná o založení živnosti nebo pouze o plány pro existující 
podnik (17).  
1.2.1 Struktura podnikatelského plánu 
Sestavení podnikatelského plánu by mělo odpovídat následující struktuře (17): 
 Titulní strana 
 Exekutivní souhrn  
 Údaje o vlastnících firmy 
 Popis podniku 
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 Popis podnikatelské příležitosti 
 Výrobní plán (obchodní) 
 Zajištění potřebných vstupů a dodavatelů 
 Analýza trhu 
 Marketingový plán 
 Operační plán 
 Ekonomický výhled a finanční plán 
 Hodnocení rizik 
 Harmonogram plnění plánu 
 Přílohy 
1.3 Financování podnikatelského záměru 
Při sestavování podnikatelského záměru je potřeba myslet i na zajištění finančních 
zdrojů. Dlouhodobý majetek je nutno financovat dlouhodobými zdroji a naopak 
majetek, který bývá okamžitě spotřebován, je zapotřebí financovat zdroji s krátkodobou 
splatností.  
 Pro realizaci podnikatelského plánu se nejvíce využívá dlouhodobých zdrojů, a 
to buď vlastních nebo cizích (bankovních úvěrů, leasingů, venture capitalu, obchodních 
andělů, prvotních emisí cenných papírů, dotací apod.) (17). 
1.4 Analýza vnějšího okolí 
Pro provedení strategické analýzy vnějšího okolí organizace je třeba znát složení 
obecného a oborového okolí. Za název okolí podniku rozumíme vše, čím je podnik 
ovlivňován, čím je obklopen a co může podnik sám ovlivnit. Informovanost o okolí 
podniku ovlivňuje chování podniku a jeho volbu při dosahování určených cílů. Vliv 
okolí na podnik je většinou velmi silný, zatímco možnost podniku ovlivňovat okolí je 
spíše nevelká (21). 
1.4.1 SLEPTE analýza 
Pro analýzu obecného okolí podniku se používá SLEPTE analýza. „ Jedná se o 
strategickou analýzu vnějších faktorů, které přicházejí do interakcí se společností. (9, s. 
45)“ 
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 SLEPTE analýza představuje sociální, legislativní, ekonomické, politické a 
technologické, případně ekologické faktory. 
 Jedná se o posouzení demografických ukazatelů, vlivu odborů, krajových 
zvyklostí, zákonů, práce ostatních orgánů, makroekonomických ukazatelů, tržních 
trendů, státních podpor, technologických trendů, postavení k likvidaci odpadů (9). 
1.5 Analýza oborového okolí 
 Oborové okolí podniku je ovlivňováno především jeho konkurenty, dodavateli a 
zákazníky. Tato analýza se dá také nazvat analýza odvětví (15). 
1.5.1 Sektor zákazníků 
V prvé řadě je nutno si uvědomit, kdo jsou zákazníci podniku, jaké mají potřeby a jak 
může podnik tyto potřeby uspokojit. Dále by se měl podnik zamyslet nad tím, kdo 
nejsou jeho zákazníci a proč to nejsou jeho zákazníci. V sektoru zákazníků je třeba se 
zaměřit na tři aspekty: identifikace kupujících, demografické faktory, geografické 
faktory (15). 
1.5.2 Sektor dodavatelů 
V rámci analýzy dodavatelů je nutné „analyzovat dostupnost a náklady všech vstupů 
potřebných k výrobě. Dodavatelé jsou dále posuzováni i na základě jejich spolehlivosti 
a schopnosti inovace svých produktů (15).  
1.5.3 Sektor konkurentů 
Posouzení konkurence je jedním z nejdůležitějších faktorů strategické analýzy. Je 
potřeba si uvědomit, jaké jsou klíčové faktory úspěchu konkurenčních podniků v 
porovnání s vlastními a jak zvýšit vlastní hodnotu pro zákazníka. Nedílnou součástí 
analýzy konkurence je i zvážení dostupnosti substitutů (15).  
1.5.4 Porterův model konkurenčních sil 
Porterův model patří k základním a nejdůležitějším nástrojům určující konkurenční tlak, 
rivalitu na trhu. Rivalita trhu záleží na působení a interakci základních sil (konkurence, 
dodavatelé, zákazníci a substituty) a výsledkem jejich vzájemného působení je ziskový 
potenciál odvětví (29). 
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 Model se snaží rozebrat pět zásadních vlivů, které přímo či nepřímo na 
konkurenceschopnost firmy působí.Model posuzuje stávající konkurenci, (stanovit, co 
od nich můžeme očekávat) (31).  
 Konkurence může podniku značně uškodit. Konkurenti mezi sebou neustále 
soutěží a bojují o zákazníka a různými aktivitami a postupy se ho snaží naklonit na svou 
stranu. Je dobré využít Porterův model pěti konkurenčních sil, který poskytne 
dostatečně velký náhled na naše rivaly. Posuzuje se tržní podíl konkurentů na trhu, 
jejich strategie, profitabilita apod. Je-li na trhu velká skupina konkurentů, je možné si je 
rozsegmentovat - rozdělit je na různě velké skupiny s odlišnou sílou (31).  
 Je nutné zhodnotit šance nového konkurenta při příchodu na trh (což můžeme 
jen odhadnout). Dále zhodnotit vliv odběratelů (zákazníků), jelikož jednotliví odběratelé 
se od sebe velmi liší svou velikostí, potřebami, požadavky na kvalitu atd. U zákazníků 
je nutné, aby jejich potřeby a očekávání byly naplněny a aby zákazníci dokázali 
rozeznat užitnou hodnotu, kterou jim naše společnost přináší. Vyvolání zájmu u 
zákazníka představuje potenciální trh s potenciálním zákazníkem. Pokud zájem 
rozšíříme a nabídneme více informací o produktu (službě) a ukážeme pohodlný přístup, 
zúžíme takto trh na dostupný (využitelný). Podmnožinou tohoto trhu je cílový trh, ze 
kterého lze charakterizovat profily našich zákazníků (31).  
 Porterův model dále hodnotí vliv dodavatelů. Analýza dodavatelů představuje 
výběr a posouzení partnerů v oblasti dodávání zboží, materiálů, komponentů a všeho, co 
je potřeba pro podnikání (doplňkové služby typu bank, účetních poradců, finančních 
auditorů, makléřů, podnikatelských agentur, hospodářských a specializovaných komor, 
svazů, sdružení, konzultantů apod.). Dodavatele je důležité v průběhu hodnotit, sledovat 
a posuzovat je dle předem stanovených kritérií. V případě selhání dodavatelsko-
odběratelských vztahů je dobré mít na seznamu tzv. záložní dodavatele (31).  
  Riziko substitučních produktů, které by byly schopny naše produkty či služby 
nahradit (31). 
1.6 Analýza vnitřního prostředí 
Každý podnik má svoje slabé a silné stránky. Velký podnik je zpravidla finančně 
silnější než podnik malý, na druhé straně je méně flexibilnější a nedokáže pružně 
reagovat na potřeby trhu. U malých firem je tomu většinou naopak. Aby bylo možno 
označit silné a slabé stránky podniku, je nutné analyzovat jeho vnitřní faktory: 
18 
 
 Faktory vědecko-technického rozvoje, marketingové a distribuční faktory, 
faktory výroby a řízení výroby, faktory podnikových a pracovních zdrojů, faktory 
finanční a rozpočtové (15). 
1.6.1  Marketingové a distribuční faktory 
Marketingové faktory v jednotlivých podnicích mohou být odlišná. V oblasti 
marketingu a distribuce je nutno analyzovat následující hlavní kritéria. Konkurenční 
strukturu trhu, celkový a relativní podíl na trhu, případně na jeho klíčových segmentech. 
Hospodárnost a účinnost systému průzkumu trhu, efektivitu cenové strategie pro 
výrobky a služby, hospodárnost a účinnost prodejní síly. Vztahy s hlavními zákazníky, 
zranitelnost v případě soustředění prodejů na několik odběratelů, fáze životního cyklu 
hlavních výrobků, komplexnost sortimentu a služeb, kvalitu výrobků a služeb, sílu 
vedoucího postavení u hlavních výrobků, účinnost reklamy, patentovou ochranu, pocity 
zákazníků o podniku a o jeho výrobcích a službách (15). 
1.6.2 Finanční faktory 
Finanční plán je  tvořen  na podporu pro dosažení podnikových cílů. Finanční plán 
zobrazuje pro stanovená plánovací období dopad podnikových aktivit do podnikových 
financí. Zároveň je i nástrojem k zajišťování finanční rovnováhy (15).  
 Finanční plánování plní v podniku několik důležitých funkcí. Nutí řídící 
pracovníky zamyslet se nad chodem podniku jako celku, nad jeho cíli a budoucností. 
Z hlediska času rozlišujeme krátkodobý finanční plán a dlouhodobý finanční plán. 
 Dlouhodobý finanční plán zahrnuje časový horizont delší než jeden rok. 
Odpovídá na otázky strategického typu, jak budou odměňování manažeři podniku, které 
investice budou realizovány apod. (15). 
 Krátkodobý finanční plán sestavený na kratší než jeden rok. Kratším časovým 
úsekem chápeme plán na čtvrtletí, měsíce, dekády apod. Je mnohem podrobnější než 
plán dlouhodobý a je doplněn různými rozpočty. Pro něj jsou dostupnější finanční 
výsledky podniku. Vzhledem k tomu, že se tato diplomová práce opírá o finanční 
zhodnocení, je finanční teorii věnována samostatná kapitola (15). 
1.6.3 Faktory vědecko technického rozvoje 
Vědecko – technický rozvoj je přínosem k vybudování konkurenční výhody podniku:  
Směřuje k vytvoření nového nebo zlepšení stávajícího výrobku určeného na trh.  Vede 
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ke zlepšení výroby, tím k možnostem získání nákladových výhod zlepšujících cenovou 
politiku podniku (15). 
 Proces vědecko – technického rozvoje většinou prochází stadii základního 
výzkumu, aplikovaného výzkumu, vývoje a komercionalizace, charakterizuje časové 
úspory v následkem zrychlení procesu vědecko- technického rozvoje (15). 
 Vyjadřuje, že podnik, který má ofenzivní přístup k vědecko-technickému 
rozvoji, zrychluje svoji snahu v oblasti aplikovaného výzkumu a vývoje oproti 
defenzivnímu přístupu, kde změny jsou pomalejší a déle trvající, spíše vyčkávají na 
období komercionalizace (15).  
1.6.4 Výrobní faktory. 
V analýze výroby a jejího řízení by měly být posouzeny převážně následující faktory 
určující vývoj v dané oblasti (15): 
 Výše výrobních nákladů v porovnání s náklady konkurence 
 Dostatečnost výrobních kapacit z hlediska uspokojování tržní poptávky 
 Pružnost výroby z pohledu nároků zákazníků 
 Spolehlivost a stabilita výrobních systémů 
 Úspornost a účinnost využití energií, surovin a polotovarů 
 Dostupnost energií, surovin a polotovarů, výrobních zařízení a nářadí 
 Hospodárnost a účinnost systému řízení zásob 
 Značně důležitým aspektem se stává flexibilita výrobců, porovnávána například 
časem, v němž je výrobce schopen uspokojit poptávku po určitém výrobku (15) 
 V současné době kdy zesílila mezinárodní konkurence a výrobky zastarávají 
dříve  než se očekávalo, mnoho podniků, které prosazují efektivnost prostřednictvím 
ekonomiky velkého rozsahu se stávají konkurence neschopnými (15). 
1.6.5 Faktory podnikových a pracovních zdrojů 
Tyto faktory jsou pro podnik konkurenční výhodou. Jedná se hlavně o image a prestiž 
podniku, kvalitu a motivaci zaměstnanců, velkost podniku v oblasti oboru, zkušenosti a 
motivace řídících pracovníků (15). 
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1.7 Marketingový mix 
Marketingový mix je většinou dosti prospěšnou pomůckou v úvahách o produktech či 
službách podniku a jejich realizaci na trhu. Farmaceutický marketing lze posuzovat jako 
nástroj pro přenos informací ke zdravotnickým profesionálům (18).  
 Je to souhrn taktických marketingových nástrojů - výrobkové, cenové, 
distribuční a komunikační politiky, které firmě umožňují modifikovat nabídku dle 
požadavků zákazníků na cílovém trhu(18). 
  Praktickou pomůckou v úvahách o produktu podniku z pohledu výrobce (4P), 
ale i z pohledu zákazníka (4C), je právě marketingový mix (39).  
 Produktem se rozumí hmotný statek, služba, myšlenka, které se stávají 
předmětem směny a slouží k uspokojování potřeb (39).  
 Na trhu se setkáváme s komplexním výrobkem, který se skládá z jádra výrobku 
(myšlenka), reálného výrobku (kvalita - obal, design), rozšířeného výrobku (servis, 
poradenství, distribuce, platební podmínky) a komplexního výrobku (značka, užitek).  
 Výrobky dělíme na spotřební zboží běžné, zvláštní, speciální a nevyhledávané a 
na kapitálové statky jako materiál, součástky, investiční materiál a pomocný materiál.  
 Cena vyjadřuje výši peněžní úhrady zaplacenou na trhu za prodaný výrobek 
nebo službu. Jedná se o nejpružnější část marketingového mixu (39).  
 Cílem při stanovení ceny je zisk a jeho maximalizace, získání tržního podílu, 
růst objemu prodeje, návratnost investic a kvalita výrobků. Vedlejším cílem může být 
zabránění vstupu konkurence na trh, podpora jiných výrobků. K metodám stanovení 
ceny patří tzv. nákladově orientovaná metoda, kde se hodnotí příjmy a celkové náklady 
složené z fixních, variabilních a indiferentních (neočekávaných) nákladů. Nejjednodušší 
metoda je konkurenčně orientovaná metoda, která srovnává ceny konkurenčních 
výrobků. Společnost si musí dát pozor na konkurenční válku a kartelové dohody. 
Metoda orientovaná na zákazníka odráží zaměření na maximalizaci zisku. 
 Metoda smluvní ceny je zaměřena na konkurzní cenu, kterou si určuje kupující.  
 Propagace je forma komunikace mezi prodávajícím a kupujícím s cílem 
podpořit prodej. Může se jednat o komunikaci osobní, neosobní anebo kombinaci (39). 
 Do marketingové komunikace patří reklama, přímý marketing, osobní prodej, 
publicita a public relations, podpora prodeje.  
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 Reklama znamená placenou formu neosobní komunikace se zákazníkem, která 
má podpořit produkt, službu či myšlenku. Jedná se o nenucený prostředek, který 
informuje kupující a ovlivňuje jejich chování. Reklama se vyskytuje v různých 
podobách, např. exteriérová reklama (firemní štíty, popsané prostředky, billboardy) a 
reklama v médiích (rozhlasová, televizní, internetová, noviny a časopisy). Nesmí 
porušovat mravy, urážet a propagovat výrobky zákonem zakázané, nesmí být skrytá, 
podprahová a klamavá. Přímý marketing vytváří přímý kontakt se zákazníky. Využívá 
se oslovování přes e-mail, telefonních hovorů, pošty nebo dokonce i osobního setkání . 
 Osobní prodej je jeden z nejdůležitějších nástrojů marketingu. Představuje 
přímou komunikaci obchodního zástupce se zákazníkem. Na obchodního zástupce jsou 
kladeny vysoké požadavky (verbální a neverbální komunikace, vzhled, úprava a styl 
jednání).  
 Publicita se zabývá vztahem mezi firmou a veřejností. Vytváří pozitivní image 
společnosti. K materiálům patří tiskové materiály v podobě vizitek, letáků, znázornění 
loga, dále do publicity lze zahrnout potisknutá auta, sponzoring a zaměstnance.  
 Public relations vytváří image společnosti. K nástrojům patří různé publikace 
(časopisy, výroční zprávy o společnosti), pořádání veřejných, vnitropodnikových a 
sponzorských akcí. 
 Podpora prodeje má za cíl prostřednictvím podpůrných nástrojů stimulovat větší 
nákupy. Jako příklady lze představit veletrhy, vzorky, ochutnávky dárky.  
 Distribuce zachycuje cestu zboží od výrobce až k zákazníkovi. Jedná se tedy o 
proces cesty výrobku z výrobního závodu až ke konečnému spotřebiteli. Tento první 
krok je obyčejně zajišťován výrobcem nebo specializovanou logistickou firmou. 
 Jednotlivým distribučním článkem je pak samotný výrobce, velkoobchod, 
maloobchod a dodavatel logistických služeb.  
Pro výrobce je dodavatelem vstupů dodavatel surovin, přidaná hodnota je 
samotná výroba a následná distribuce a koncový zákazník je velkoobchod nebo 
maloobchod. 
 Pro velkoobchod představuje dodavatele vstupů výrobce, přidanou hodnotou je 
distribuce a hledání vstupů a zákazníkem je maloobchod. Jedná se o pomyslný most 
mezi výrobcem a maloobchodem. Rozlišujeme velkoobchod tradiční se třemi 
základními funkcemi (přetváření výrobního sortimentu na prodejní, skladování zboží a 
22 
 
doprava zboží), s omezenými funkcemi (př. cash and carry, drop shipper), agenti, kteří 
zprostředkovávání prodej za provizi, nebo aukce.  
 Pro maloobchod je dodavatelem vstupů velkoobchod nebo přímo výrobce, 
přidanou hodnotou je samotná distribuce a hledání vstupů, koncový zákazník je sám 
spotřebitel. Maloobchod poskytuje služby, je blíže zákazníkovi a tím pádem se mu lépe 
dokáže přizpůsobit. Pro dodavatele logistických služeb znamená dodavatel vstupů 
výrobce nebo velkoobchod, přidanou hodnou je distribuce a zákazníkem je velkoobchod 
nebo maloobchod.  
 Distribuce také využívá alternativní struktury distribučních cest, které 
představují všechny možné způsoby, jak se zboží dostane ke konečnému spotřebiteli.  
Spotřební zboží jde rovnou ke spotřebiteli, nebo se ke spotřebiteli dostává přes 
velkoobchodníka a maloobchodníka, anebo do hry vstupuje obchodní agent, který 
spojuje výrobce a velkoobchod. Výrobní produkty lze ke spotřebiteli dostat rovnou, 
nebo přes průmyslového distributora nebo obchodní pobočku firmy či obchodního 
zástupce. Každá výrobní firma by si měla uvědomit, za jakých okolností je výhodné 
prodávat produkty vlastními silami, a kdy je spíše přiměřené využít služby obchodních 
organizací (39). 
1.8 Finanční teorie 
1.8.1 Finanční analýza 
Při zakládání podniku vycházíme pouze z hrubé představy, jelikož nemáme žádnou 
finanční historii, které by se dalo využít při finanční analýze, kdy se podnikatelský plán 
promítá do peněžních toků (28).  
 Při sestavování finanční analýzy je vhodné dodržet doporučený postup, který se 
skládá z analyzování účetních výkazů, zhodnocení všech složek finanční rovnováhy 
(28). 
 Rozvaha 
 Aktiva 
 Pasiva 
 Výkaz zisku a ztrát 
 Cash – flow 
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1.8.2 Úloha finanční analýzy 
Finanční řízení se opírá o výsledky finančních analýz, neboť ověření dosažených 
výsledků, kvantifikace příčin a jejich systematické hodnocení ve vzájemných 
souvislostech může odhalit reálné postavení podniku a může sloužit pro konkrétní 
rozhodování. Rozlišujeme dva typy finančních analýz, a to externí a interní (28). 
Externí finanční analýza vychází obvykle z účetních výkazů ve zkráceném 
rozsahu, sestavujeme v případě, že finanční plán slouží pro externí uživatele (banky, 
obchodní partnery, konkurenci, zaměstnance, investory).  
 Interní finanční analýza vychází z informačního systému podniku (účetnictví, 
kalkulace, normy, směrnice). Slouží převážně pro vedoucí pracovníky.  
 Nejjednodušší metodou pro sestavení finanční analýzy je grafická analýza, která 
znázorňuje vývoj jednotlivých položek. Je vhodné graf doplnit výpočty indexů 
meziročních změn. Nejpoužívanější výpočtovou metodou je analýza na základě 
poměrových ukazatelů. V praxi nejčastěji používáme čtyři poměrové ukazatele, 
ukazatel likvidity, rentability, ukazatel využití aktiv a ukazatel zadluženosti (28). 
1.8.3 Finanční ukazatele 
Čistý pracovní kapitál (ČPK) (29)  
Patří k nejvýznamnějším rozdílovým ukazatelům, který slouží k analýze a řízení 
finanční situace podniku s orientací na jeho likviditu. ČPK je definován jako rozdíl 
mezi oběžným majetkem a krátkodobými cizími zdroji a má významný vliv na platební 
schopnost podniku.Má-li být podnik likvidní, musí mít potřebnou výši relativně volného 
kapitálu,tzn. přebytek krátkodobých likvidních aktiv nad krátkodobými zdroji.   
 V praxi se někdy směšují pojmy pracovní kapitál a čistý pracovní kapitál. 
Zjednodušeně lze říci, že o pracovním kapitálu hovoříme v souvislosti s  oběžným  
majetkem, čistý pracovní kapitál (ČPK) je potom ta část pracovního kapitálu, která je 
financována dlouhodobým kapitálem. Pracovní kapitál tedy obsahuje zásoby, 
pohledávky a krátkodobý finanční  majetek. Čistý pracovní kapitál je pracovní kapitál 
snížený o krátkodobé cizí zdroje.Dlouhodobý kapitál je tvořen vlastním kapitálem a 
cizím dlouhodobým  kapitálem. 
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Ukazatel likvidity (28) 
Schopnost podniku hradit závazky představují ukazatelé likvidity. Dělíme na likviditu 
prvního stupně, neboli hotovostní likviditu, kdy optimální hodnoty jsou mezi 0,2 až 0,5.  
 Dále je to pohotovostní likvidita, která je charakterizována jako podíl oběžných 
aktiv snížených o zásoby a krátkodobých závazků. Ve jmenovateli zůstávají krátkodobé 
závazky. Výsledky by měly být mezi 1 až 1,5, je-li hodnota nižší jak 1, banky tuto 
hodnotu neakceptují.  Běžná likvidita – vypočte se jako podíl celkového oběžného 
majetku a krátkodobých závazků. Doporučený výsledek se nachází v intervalu 1,5 až 3. 
Peněžní likvidita je dána podílem cash-flow a krátkodobých závazků. 
Ukazatel rentability (28) 
Je výnosnost vloženého kapitálu, je měřítkem míry zisku. Rozlišujeme rentabilitu 
investovaného kapitálu (ROI), rentabilitu aktiv (ROA), rentabilitu vlastního kapitálu 
(ROE), rentabilita tržeb (ROS). 
Ukazatel zadluženosti (28) 
Na základě tohoto ukazatele lze posoudit finanční strukturu podniku z dlouhodobého 
hlediska. Doporučené hodnoty zadlužení jsou mezi 30 až 60 %. 
Ukazatel využití aktiv (28) 
Využití majetku společnosti pro dosažení tržeb popisuje ukazatel využití aktiv. Ukazuje 
rychlost obratu jednotlivých částí majetku nebo délku vázanosti financí v zásobách. 
Doba návratnosti investičního projektu (33) 
Doba návratnosti investičního projektu je doba za kterou se investice splatí z peněžních příjmů, 
které investice zajistí, zjednodušeně ze svých zisků po zdanění a odpisů.  
 Čím kratší je doba návratnosti, tím je investice hodnocena příznivěji, investice je 
likvidnější a kapitál je v ní vázán kratší dobu. 
 Tento ukazatel je proto dobrou mírou likvidity investice. Srovnáváme-li pomocí doby 
splacení investiční varianty, pak (jsou-li jinak varianty stejné) vybereme tu, jejíž doba splacení 
je kratší.  Ukazatel poskytuje i určitou informaci o riziku investice, tj. je-li doba splacení 2 roky, 
je zde menší riziko než u doby splacení za 10 let. 
 Nevýhody této metody je, že nebere v úvahu faktor času a že nebere v úvahu příjmy 
z investičního projektu, které vznikají po době návratnosti až do konce životnosti (28).  
 
25 
 
1.8.4 Bod zvratu 
O bodu zvratu (break- even point) hovoříme, kdy podnik dosahuje nulového zisku, když 
vyrábí tolik výrobků, aby tržby za jejich prodej pokryly právě všechny fixní i variabilní 
náklady. Zisk přichází až za bodem zvratu (33).  
 
Objem výroby Q v bodě zvratu lze spočítat následujícím způsobem  (33): 
p*Q=FC+VC 
p*Q=FC+Q*AVC 
Q=FC/p-AVC 
Kde: 
p= cena výrobku 
FC= fixní náklady 
VC=variabilní náklady 
AVC=průměrné variabilní náklady 
1.9 SWOT ANALÝZA 
„SWOT analýza je metoda, pomocí níž lze velmi přehledně identifikovat silné a slabé 
stránky podniku (interní záležitosti podniku) ve vztahu k příležitostem a hrozbám, 
jejichž původcem je vnější prostředí. 
 Název vychází z počátečních písmen anglických slov strengths (silné stránky), 
weaknesses (slabé stránky), opportunities (příležitosti) a threats (hrozby), které 
reprezentují 4 oblasti zájmu“.(11) 
 Mezi silné stránky lze zařadit vysokou produktivitu práce, vizi, loajalitu a 
nadšenost zaměstnanců, znalost trhu a trendů, značku, patenty, výrobní vybavení, řízení 
informací apod. Do slabých stránek je možné zahrnout např. dobu uvedení produktu 
(služby) na trh, neznalost trhu, chybějící strategické řízení podniku, špatnou nájemní 
smlouvu, předlužení apod (11).  
 Příležitosti a hrozby lze nalézt v oblasti trhu, typu podnikání, technologickém 
rozvoji, také v oblasti ekonomických trendů, legislativy a politiky, norem a standardů 
apod. K příležitostem lze zařadit růst trhu, neexistenci dominantních společností, 
dostatek volných zdrojů, růst HDP a životní úrovně, snížení daní, rozšíření trhu, dotace 
apod. Jako hrozby lze označit zanikající trh, silnou konkurenci, složitosti zákonů, 
vysoké náklady, možnost vstupu substitutů apod.(11). 
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2 ANALÝZA SOUČASNÉ SITUACE 
2.1 Představení společnosti 
MISE s.r.o. je moderní, dynamická společnost, zabývající se distribucí zdravotnických 
pomůcek pro diabetiky. Za dobu své dlouholeté činnosti si společnost vybudovala silné 
postavení v oblasti distribuce zdravotnických pomůcek pro diabetiky a zařadila se tak 
mezi největší firmy působící v oblasti specializované distribuce na území České 
republiky (26). 
 Hlavní činností je spolehlivá distribuce námi dodávaných zdravotnických 
pomůcek do lékáren, prodejen zdravotnických potřeb, nemocnic, ordinací, pacientům a 
marketingová podpora těchto produktů. Společnosti a produkty, které v ČR 
zastupujeme, se řadí mezi naprostou světovou špičku v oblastech svého působení 
(Johnson & Johnson – divize LifeScan, Baťa, Bio-Rad, Eli Lilly, Novo Nordisk) (26). 
 Společnost mimo svoji hlavní distribuční činnost provozuje prodejnu 
zdravotnické techniky a lékárnu, kde poskytuje kompletní sortiment léků, 
potravinových doplňků a zdravotnických pomůcek pacientům za zvýhodněných 
podmínek (26). 
 Cílem firmy je distribuce zdravotnických pomůcek do lékáren, zdravotnických 
prodejen, nemocnic, ordinací, pacientům a spolehlivá marketingová podpora těchto 
produktů. Jedná se o zdravotnické pomůcky využitelné jak v domácnosti, tak přímo 
pacientem onemocněným diabetem nebo pro odborné využití lékařem. 
 K produktům firmy na které je soustředěna převážná činnost společnosti 
MISE s.r.o., patří glukometry, inzulínové jehly, inzulínová pera, diagnostické proužky, 
diabetická obuv, zdravotní ponožky pro diabetiky(26). 
  Nejdůležitější důraz je kladen na prodej glukometrů, respektive na prodej 
testovacích proužků ke glukometrům, což tvoří v současné situaci zhruba 70% obratu 
firmy. Glukometry jsou přístroje na domácí měření glykémie (hladiny cukru v krvi). 
Společnost podniká na základě zápisu do obchodního rejstříku, je plátcem DPH a vede 
účetnictví. Distributorská činnost je hlavní náplní a řadí se mezi malé podniky, jelikož 
zaměstnává 18 zaměstnanců. 
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Vedení společnosti je v pravomoci dvou majitelů, kteří jsou zároveň jednatelé se 
stejnými podíly a kteří při zakládání společnosti měli za cíl vybudování silné a stabilní 
značky, která by mohla konkurovat velkým farmaceutickým firmám. Tahle vize se 
nakonec podařila a dnes společnost opravdu těmto firmám konkuruje. 
Na pozici marketingový a obchodní manažer je jedna osoba, vyžadující 
vysokoškolské vzdělání a podle požadavků majitelů s minimálně pětiletou praxí na 
obdobné pozici a dobrými jazykovými znalostmi.  
Pod marketingovým manažerem pracuje pět obchodních zástupců, kteří mají na 
starosti svůj svěřený region. Každý z těchto zástupců prošel náročným výběrovým 
řízením, firemním školením a ve svém oboru je odborníkem, který funguje zároveň jako 
poradce. 
Dále je tu účetní, který se stará o ekonomické záležitosti a účetnictví. Dvě 
fakturantky, které zpracovávají faktury a přijímají zboží na sklad a jedna administrativní 
pracovnice. Ve skladu jsou dva skladníci, kteří mají na starosti příjem a výdej zboží pod 
vedením vedoucího logistiky, který zároveň jedná s dodavateli a řeší případné problémy 
s dodávkami. 
2.1.1 Důležité mezníky společnosti 
Společnost byla založena v roce 1991. Důležitým mezníkem byl rok 1998, kdy firma 
zahajuje prodej a distribuci glukometrů ONE TOUCH společnosti LifeScan (Johnosn).  
V roce 2000 se stala společnost výhradním distributorem kompresivních zdravotnických 
punčoch Lonaris společnosti Loana (26). 
 Roku 2003 společnost MISE s.r.o. se stává se výhradním zastoupením firmy 
Baťa v ČR v oblasti profylaktické obuvi pro diabetiky MEDI®.  MISE s.r.o. uvádí 
špičkový glukometr One Touch® společnosti (Johnson). V roce 2009 MISE s.r.o. 
snižuje již podruhé koncové distribuční ceny o sazbu navýšení DPH a zachovává tak 
cenovou úroveň, uvádí na trh přístroj na měření glykovaného hemoglobinu (HbA1c) 
In2it(TM) společnosti BIORAD (26). 
 MISE s.r.o. spouští přepracované webové stránky a inovovaný e-shop s novým 
designem. MISE s.r.o. uvádí na trh inovativní univerzální inzulínové jehly „Universal“ 
do inzulínových per. MISE s.r.o. představuje nový glukometr a testovací proužky 
OneTouch® VITa™ společnosti LifeScan. MISE s..r.o. ukončuje distribuci 
kompresivního zboží a zaměřuje se výhradně na diabetologii (26). 
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2.2 Stávající portfolio 
Společnost v současné době zastupuje několik světových výrobců v oblasti 
zdravotnických prostředků pro diabetiky. Hlavní prodejní komoditou jsou glukometry a 
testovací proužky k těmto přístrojům. 
 „Glukometry“ jsou přístroje určené k domácímu měření glykemie (hladiny 
cukru v krvi). Umožňují domácí měření diabetikům, kteří si díky znalosti své aktuální 
glykemie mohou přizpůsobovat dávky inzulínu a tak mohou správným kompenzováním 
diabetu předcházet pozdějším komplikacím. 
 Většina z námi nabízených glukometrů využívá nejnovější technologii 
monitorování hladiny glukózy v krvi tzv. elektrochemickou metodou. Měří obsah 
glukózy ve vzorku krve pomocí elektrického proudu vytvářeného v testovacím proužku 
a odesílaného do glukometru k měření. Intenzita elektrického proudu závisí na množství 
glukózy v testovaném krevním vzorku (24). 
Celkové prodeje  této komodity činí zhruba 70% obratu společnosti.  
Další prodejní zdravotnickou pomůckou, kterou firma distribuuje, jsou inzulínové jehly. 
 „Inzulínové jehly“ jsou nezbytným spotřebním materiálem pro aplikaci inzulínu 
inzulínovým perem. Představují moderní, jednoduchou a rychlou aplikaci inzulínu. 
Jehly se skládají z oboustranné jehly umístěné ve středu plastového uzávěru se závitem. 
Inzulínové jehly se označují dle délky a průměru jehly. Jehly se podílí na celkových 
prodejích asi 14%, viz tabulka prodeje (25). 
 Třetí významnou komoditou jsou speciální profylaktické diabetické boty. Tvar a 
provedení obuvi a vkládacích stélek byly navrženy na základě rozsáhlých 
antropometrických měření nohou a testovány ve spolupráci s Biomechanickou 
laboratoří Univerzity Tomáše Bati ve Zlíně a lékařskými pracovišti v ČR i zahraničí. 
Boty společnost prodává asi z 10 %. Tyhle komodity jsou nejdůležitější a společnost se 
jejich distribucí věnuje téměř dvacet let (26). 
2.3 Charakteristika trhu  
Trh, na kterém se pohybuje společnost MISE s.r.o., je trh se zdravotnickými 
pomůckami a to pro léčbu cukrovky.  Léčba cukrovky je růstovým průmyslem, jelikož 
cukrovka se neustále rozvíjí po celém světě. Mluvíme o celosvětové epidemii. Trhu 
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budou do budoucna dominovat firmy, které přinesou výrobky s větším pohodlím pro 
spotřebitele (7). 
 Přední společnosti se zdravotnickými prostředky si tuhle skutečnost uvědomují, 
a proto se snaží chrlit nové a nové výrobky, které již neplní pouze funkci primární, ale i 
funkci sekundární, a to např. (ovládání mob. telefonem, design, vyhodnocování dat 
apod.).   
 Zdravotnické pomůcky se v současnosti nahrazují novými během 18 až 24 
měsíců a v rámci EU je tento průmysl nejinovativnější (4). 
 Trh v České republice stejně jako ve světě roste, jelikož cukrovka se stala 
celosvětovým problémem. „Ke konci roku 2012 se léčilo diabetem II. typu 772 58 osob 
a s diabetem I. typu 56 514, což představuje celkem 8 % populace. Nemocných je tedy 
841 tisíc osob. Ročně počet nemocných vzroste přibližně o 19 tisíc. Pokud by tento 
trend trval i v následujících letech, nejpozději v roce 2022 by počet diabetiků v ČR 
překročil deset procent populace (32). 
 Pro účely podnikatelského záměru popsaném v diplomové práci, jsou pro nás 
důležití pacienti 1. typu, „kterých je celkem 6,7% z celkového počtu (32). 
 Podle statistik VZP za rok 2012 vydala celkem na léčení cukrovky téměř 4,5 
miliardy korun, průměrné roční náklady na jednoho diabetika dosáhly 8400 Kč (32). 
VZP není celý trh pouze cca 60 %, celkově se tedy náklady za léčbu cukrovky 
vyšplhaly na cca 7 miliard korun (32). 
 „V České republice bylo koncem roku 2012 6176 aktivních pacientů léčených 
inzulínovou pumpou, což je 10,9 % pacientů I. typu a 0,7 % z celkového počtu 
diabetiků. K 1.1.2008 v ČR bylo registrováno 2 704 inzulinových pump“ (32, s. 41). 
 Pokud převedeme tato data do konkrétních čísel, jde ročně o 351 714 872 Kč, 
které pojišťovny zaplatí za používání spotřebního materiálu aktivních pacientů a kolem 
80 000 000Kč za předepsané nové pumpy. Počet všech aktivních osob s diabetem 
léčených IP v ČR vzrostl během těchto pěti let o 3472. Což je nárůst 128 % (32) 
2.3.1 Specifika trhu zdravotnictví 
Specifika farmaceutického trhu se liší v mnoha aspektech od předmětů každodenní 
spotřeby. Technologie ve zdravotnictví se rozvíjí daleko rychleji než ve většině jiných 
oborů a lidé vyžadují maximální nabídku zdravotnických služeb.  
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Úkolem lékové politiky jako dílčí součástí zdravotní koncepce státu je zajistit 
dostupnost kvalitních, bezpečných a účinných léčiv a zdravotnických prostředků pro 
všechny pacienty bez ohledu na jejich sociální situaci. K zařazení produktů je 
využíváno regulačních mechanismů, které respektují aktuální úroveň medicínského 
poznání, ekonomické možnosti a stádium vyspělosti společnosti, s plným 
respektováním transparentních postupů při zařazování inovativních léčiv a 
zdravotnických prostředků do úhradového systému v souladu se směrnicí 89/105/EHC. 
V souladu s doporučeními světové zdravotnické organizace musí léková politika zaručit 
dostupnost takových inovativních léčiv, které jsou efektivním léčebným přínosem pro 
pacienta a určit léčiva, která jsou klinicky nejúčinnější a přitom nejvýhodnější z pohledu 
nákladů na léčbu a navíc umožňují optimální míru spolupráce pacienta. Naprosto 
logicky se o zdraví zmiňuje naše ústava na právo občanů a ochranu zdraví a bezplatnou 
zdravotní péči v rámci veřejného zdravotního pojištění. „Zdraví je považováno částí 
ekonomů, sociologů a zdravotníků a dalších odborníků nejen jako individuální, ale 
rovněž i jako celospolečenský, tedy veřejný statek (37). 
Stejně jako v oblasti obecné ekonomie platí, že každý má něčím omezené zdroje, 
jedinec, instituce, zdravotnické zařízení, má je každý, má je i stát. Je tedy třeba řešit 
základní ekonomické dilema, tzn. požadavek poskytování té nejlepší zdravotnické péče 
každému občanovi a na druhé straně existenci jen omezených a nikdy nepostačujících 
finančních zdrojů na její zabezpečení. Stát tedy reguluje trh s léčivy a zdravotnickým 
materiálem, efektivně alokuje zdroje v segmentech služeb, podílí se v rozvoji pojistných 
plánů. Stát garantuje kvalitu, bezpečnost a účinná léčiva, zajištění standardů, a proto 
nutně stanovuje vhodné podmínky registrace s léčivy. 
 Řadě komplikací a tedy i řadě výdajů ze státní kasy spojených s cukrovkou, jako 
jsou například onemocnění srdce, selhání ledvin, problémy postihující dolní končetiny, 
lze předejít včasnou diagnózou, školením pacientů i odborníků a komplexní 
mezioborovou dlouhodobou péčí. Je naprosto nutné, aby byly investice do 
diabetologické péče, výzkumu a prevence brány jako zásadní předpoklad na cestě ke 
zdravější a produktivnější společnosti a jako klíčový faktor, který přispěje k 
dlouhodobému hospodářskému růstu (8). 
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2.4 Současný stav firmy 
2.4.1 Finanční analýza 
Níže uvedené tabulky uvádí vývoj v letech 2010 až 2012 v oblasti aktiv a pasiv a 
dalších ukazatelů. Důvod proč není uveden rok 2013 je fakt, že společnost MISE s.r.o. 
má veřejně dostupné informace po 30.6.2014. 
 
Aktiva  
Tab. 1: Horizontální rozvaha – aktiva v tis. Kč (Zdroj: Autor dle (23)) 
 V tis.Kč 2010 2011 2012 2011-2010 % 2012-2011 % 
Aktiva celkem 158 835 136 543 139 405 -22 292 -14% 2 862 2% 
Dlouhodobý majetek 54 311 51 665 49 284 -2 646 -5% -2 381 -5% 
Oběžná aktiva 104 556 84 833 90 118 -19 723 -19% 5 285 6% 
Časové rozlišení   45 3 45 0% -42 -93% 
 
 
Tab. 2: Vertikální rozvaha – aktiva v tis. Kč (Zdroj: Autor dle (23)) 
Aktiva celkem 158 835 136 543 139 405 
  100,00% 100,00% 100,00% 
Dlouhodobý majetek 54 311 51 665 49 284 
  34,19% 37,84% 35,35% 
Oběžná aktiva 104 524 84 833 90 118 
  65,81% 62,13% 64,64% 
Časové rozlišení 0 45 3 
  0,00% 0,03% 0,00% 
 
Pasiva 
Tab. 3: Horizontální rozvaha – pasiva v tis. Kč (Zdroj: Autor dle (23)) 
  2010 2011 2012 2011-2010 % 
2012-
2011 % 
Pasiva celkem 158 835 136 543 139 405 -22 292 -14% 2 862 2% 
Vlastní kapitál 106 482 97 414 96 256 -9 068 -9% -1 158 -1% 
Cizí zdroje 52 306 38 609 42 713 -13 697 -26% 4 104 11% 
časové rozlišení 47 520 436 473 1006% -84 --- 
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Tab. 4: Vertikální rozvaha – pasiva v tis. Kč (Zdroj: Autor dle (23)) 
  2010 2011 2012 
Pasiva celkem 158 835 136 543 139 405 
  100,00% 100,00% 100,00% 
Vlastní kapitál 106 482 97 414 96 256 
  67,04% 71,34% 69,05% 
Cizí zdroje 52 306 38 609 42 713 
  32,93% 28,28% 30,64% 
časové rozlišení 47 520 436 
  0,03% 0,38% 0,31% 
 
Ukazatel likvidity 
 
Tab. 5: Ukazatel likvidity (Zdroj: Autor dle (23)) 
  Výpočet 2010 2011 2012 
1. stupně  
krátkodobý finanční majetek 
0,52 0,48 0,84 
krátkodobé závazky 
2. stupně  
Oběžná aktiva - Zásoby 
1,79 2,25 1,71 
Krátkodobé závazky 
3. stupně  
Oběžná aktiva 
2,75 2,86 2,31 
Krátkodobé závazky 
peněžní  
Provozní cash-flow 
0,68 -0,03 0,41 
Krátkodobé závazky 
 
 Likviditu firmy rozdělujeme na tři stupně. Hotovostní likvidita nebo-li likvidita 
1. stupně vykazuje ve sledovaném období údaje od 0,48 – 0,84. Optimální hodnoty jsou 
od 0,2 – 0,5. Znamená to tedy, že optimálních hodnot firma dosáhla pouze v roce 2011, 
kdy její hodnota pohotové likvidity byla 0,48. Firma byla v tomto roce schopná bez 
problému hradit svoje krátkodobé závazky přímo z finančních prostředků, které měla 
v danou chvíli k dispozici. 
 V roce 2010, kdy její hodnota hotovostní likvidity byla 0,52 a v roce 2012 
hodnota 0,84, nebyla firma schopná ihned uhradit svoje krátkodobé závazky. Protože 
ale hodnoty zase tolik příliš nepřekročily optimální hodnotu, v roce 2011 to bylo pouze 
o 0,02 a v roce 2012 o 0,24, můžeme konstatovat, že své závazky byla schopna uhradit 
v malém zpoždění po datu splatnosti. 
 .Pohotovostní likvidita, likvidita 2. stupně, je ukazatel který měří, jak je firma 
schopná hradit své krátkodobé závazky z finančních prostředků (tedy z prostředků, 
která má na všech svých bankovních účtech a na všech svých pokladnách včetně 
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zahraničních měn) a z úhrad svých pohledávek. Optimální hodnota tohoto ukazatele je 
od 1 – 1,5 hodnoty. 
 Těchto hodnot firma nikdy ve sledovaném období nedosáhla. V roce 2010 to 
byla hodnota 1,79, v roce 2011 hodnota 2,25 a v roce 2012 hodnota 1,71,Firmě se lépe 
dařilo dle tohoto ukazatele v roce 2010 a v roce 2012, kdy se od optimální hodnoty 
vzdálila pouze o 0,29 a 0,21. V těchto letech sice firma nebyla schopna ihned hradit své 
krátkodobé závazky, ale protože se jedná o velmi malý přesah oproti optimální hodnotě, 
můžeme konstatovat, že své závazky uhradila s menším zpožděním po datu splatnosti. 
Nejhorší pohotovostní likviditu měla v roce 2011, kdy její hodnota přesáhla o 0,75 více 
než je doporučeno. V tomto roce měla firma dle sledovaného období nejdelší dobu po 
splatnosti u svých závazků. 
 Běžná likvidita, likvidita 3. stupně, je ukazatel, který vyčísluje, zda je firma 
schopna hradit své krátkodobé závazky svými oběžnými aktivy, tedy finančními 
prostředky, pohledávkami, ale také i prodejem zboží a materiálu na skladě. Optimální 
hodnota likvidity 3. stupně je od 2 – 2,5. 
 Firma ve sledovaném období 2010 – 2012, dosáhla optimální hodnoty pouze 
v roce 2012 a to hodnotou 2,31. V roce 2010 vykázala hodnotu 2,75 a v roce 2011 2,86. 
Můžeme zhodnotit, že i v roce 2010 a v roce 2012 byla schopná dostát svých závazků 
po malé době zpoždění, protože její hodnoty nejsou příliš velké oproti optimu. 
 Celkové zhodnocení ukazatele likvidity firmy ve sledovaném období je 
dostačující. 
 Výborných výsledků pohotovostní likvidity dosáhla v roce 2011, běžné likvidity 
v roce 2012. V jiných letech a ukazatelích sice optimální hodnoty nevykázala, ale byly 
překročeny jen mírně. Firma není sice schopná ihned hradit své krátkodobé závazky, ale 
s menším zpožděním po datu splatnosti. Závazky je schopná hradit jak hotovostními 
finančními prostředky, tak pohledávkami nebo prodejem zásob. Své krátkodobé 
závazky je schopná uhradit vždy. 
Na základě ukazatele „celkové zadluženosti“ firmy lze posoudit finanční 
strukturu podniku z dlouhodobého hlediska. Doporučená hodnota se pohybuje mezi 30 
– 60 % a ovšem závisí také na daném odvětví firmy. 
 Firma ve sledovaném období 2010 – 2012 vykázala optimální hodnoty celkové 
zadluženosti, v roce 2010 to bylo 33 % a v roce 2012 31 %. V roce 2011 byly hodnoty 
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28 %, což můžeme okomentovat skoro až jako „nezdravě zadluženou“, protože 
zbytečně až moc hradí svá aktiva z vlastních zdrojů, což je více nákladové než z cizích 
zdrojů. 
 Souhrnně můžeme celkovou zadluženost firmy vyhodnotit jako velmi 
finančně zdravou firmu. 
 Vyjde-li podíl stálých aktiv na vlastním kapitálu vyšší než 1, znamená to, že 
firma používá vlastní dlouhodobý kapitál ke krytí oběžných aktiv a dává tak přednost 
stabilitě před výnosem. Taková firma se pak nazývá jako „překapitalizovaná.“ 
 Z výsledků firmy u tohoto ukazatele ve sledovaném období vykazovala firma 
vždy vyšších hodnot než 1, a proto můžeme konstatovat, že dávala přednost stabilitě 
před výnosem. 
 
Ukazatel zadluženosti 
Tab. 6: Ukazatel zadluženosti (Zdroj: Autor dle (23)) 
  Výpočet 2010 2011 2012 
celková  
Cizí zdroje 
33% 28% 31% 
Aktiva celkem 
koeficient 
samofinancování  
Vlastní kapitál 
67% 71% 69% 
Aktiva celkem 
Doba splácení dluhu  
Cizí zdroje - finanční 
majetek 1,26 -28,95 0,62 
Provozní cash-flow 
úrokové krytí  
EBIT 
9,07 -3,62 -4,02 
Nákladové úroky 
krytí SA vlastním kap.  
vlastní kapitál 
1,96 1,89 1,95 
stálá aktiva 
míra zadluženosti  
cizí zdroje 
49% 40% 44% 
vlastní kapitál 
 
 Míra zadluženosti je důležitým ukazatelem pro banku. Ukazatel představuje 
časový vývoj, zda se podíl cizích zdrojů zvyšuje či snižuje. Potencionální klient 
s výsledkem nad 100% je pro banku velmi rizikový. 
 Firma ve sledovaném období dosáhla výsledků v roce 2010 49%, v roce 2011 40 
%, v roce 2012 44 %. Z výše uvedeného je zřejmé, že firma má nízkou míru 
zadluženosti a byla by vhodným kandidátem u banky na poskytnutí úvěru. 
 Ukazatel míry splácení dluhu vyjadřuje dobu, za kterou by byl podnik schopen 
vlastními silami splatit své dluhy. Optimální je klesající trend ukazatele. 
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Míru splácení dluhu firma vykázala  v roce 2010 hodnotou 2,37, v roce 2011 hodnotou 
1,23 a v roce 2012 hodnotou 0,79. Ukazatel tedy ukazuje klesající trend, což znamená, 
že firma zkracuje dobu, za kterou by byla schopna uhradit dluhy vlastními silami.  
 Úrokové krytí charakterizuje výši zadluženosti pomocí schopnosti podniku 
splácet úroky. Pokud má ukazatel hodnotu 1, znamená to, že je podnik schopen platit 
úroky, ale čistý zisk se rovná nule. Doporučená hodnota ukazatele je vyšší než 5. 
Optimální hodnoty dosáhla firma v roce 2010 a to 9,07. Znamená to tedy, že v tomto 
roce byla firma schopna hradit své nákladové úroky a dokonce i vytvářet zisk. 
 Velký propad byl ale zaznamenán v roce 2011 a 2012. V těchto letech nabyla 
firma hodnot -3,62 a -4,02. To znamená, že v těchto letech nebyla firma schopná hradit 
své nákladové úroky a místo zisku byla vytvořena ztráta. 
 Zadluženost podniku můžeme zhodnotit jako velmi malou. Firma vykazuje 
velmi nízké hodnoty procenta celkové zadluženosti, je schopna hradit dluhy vlastními 
silami (ba dokonce se zkracuje doba, po kterou by byla schopna se s dluhy vypořádat).  
 To, že firma sází na stabilitu a jistotu před ziskem, je patrné z její 
překapitalizované struktury majetku, kdy používá ke krytí svých oběžných aktiv 
dlouhodobé vlastní zdroje. 
 Tento stav může být pro banku dobrým ukazatelem v případě žádosti o úvěr či 
jiný bankovní produkt. Z hlediska nákladů však může být tento jev až nežádoucí, 
protože hradit oběžný majetek z vlastních zdrojů je dražší než z cizích zdrojů, a tím se 
zvyšují náklady na vlastní kapitál. 
 
Ukazatel aktivity 
Tab. 7: Ukazatel aktivity (Zdroj:Autor dle (23)) 
UKAZATELÉ AKTIVITY Výpočet 2010 2011 2012 
Obrat celkových aktiv  
Tržby 1,53 1,72 1,55 
Aktiva celkem     
obrat stálých aktiv  
Tržby 4,48 4,54 4,38 
Stálá aktiva     
doba obratu zásob  
Průměrné zásoby 54,24 27,64 29,42 
Denní tržby     
doba obratu pohledávek  
Obchodní pohledávky 62,53 68,47 52,94 
Denní tržby     
Doba obratu závazků  
Závazky vůči dodavatelům 50,37 43,94 62,28 
Denní tržby       
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 Ukazatel aktivity měří schopnost podniku využívat vložené prostředky. Vysoký 
obrat majetku přispívá k rentabilitě podniku. 
 Ukazatelé obratu mají většinou dvě formy – v podobě obratu a doby obratu. 
Zatímco první měří „kolikrát za rok se daná položka využije k podnikání“, druhá forma 
měří „počet dní, za které se obrátí“. 
 Obrat celkových aktiv ovlivňuje příslušnost k odvětví. Doporučovaná minimální 
hodnota je 1. Optimální hodnoty se pohybují v pásmu 1 – 3. Firma vykazovala hodnot 
v roce 2010 1,53, v roce 2011 hodnot 1,72 a v roce 2012 1,55. Ve všech sledovaných 
letech tedy firma vykázala optimální hodnoty. Nejlépe se jí dařilo v roce 2011, kdy byla 
schopna využít svých aktiv 1,72 krát pro podnikání. 
 Obrat stálých aktiv je podobný ukazatel jako obrat celkových aktiv. Zde je 
z celkových aktiv vyloučen oběžný majetek, takže hovoříme o tom, kolikrát za rok se 
využije při podnikání stálý majetek. Z rozvahy můžeme vyčíst, že se jedná o software, 
budovu a soubor movitých věcí (např. auta, vybavení kanceláří, přístroje, zařízení – 
tedy vše s vyšší pořizovací hodnotou bez DPH nad 40.000 Kč). Tento majetek firma 
využila ke svému podnikání v roce 2010 4,48x, v roce 2011 4,54x a v roce 2012 4,38x. 
Tedy cca 3x více než aktiva celkem ve sledovaném období. 
 Doba obratu zásob udává, jak dlouho trvá jeden obrat, aby přešly peněžní formy 
přes výrobní a zbožní formy znovu do peněžní formy. Z rozvahy se opět dozvíme, jaké 
druhy zásob firma využívá. Jedná se především o zásoby zboží (které tvoří cca 99,5%) a 
zásoby materiálu (které tvoří cca 0,5% ).  
 Z finančních prostředků firma nakoupila zásoby a zpět je prodala a získala zase 
finanční prostředky v roce 2010 za 54 dní, v roce 2011 za 28 dní, a v roce 2012 za 30 
dní. Z těchto údajů je zřejmé, že firma velice rychle a dobře umí „přeměňovat“ finance 
na zásoby a zásoby zpět na finance. 
 Doba obratu pohledávek je doba, která trvá, než firma získá úhrady od svých 
odběratelů. Hodnota tohoto ukazatele se srovná s dobou splatnosti faktur a odvětvovým 
průměrem. 
 Všeobecně zda platí pravidlo, že čím rychleji dostane firma uhrazeno od 
odběratele, tím lépe. 
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 Průměrný stav doby úhrad pohledávek byl v roce 2010: 63 dní, v roce 2011: 68 
dní, v roce 2012: 53 dní. Ve sledovaném období firma vykázala nejlepších hodnot 
v roce 2012, a to dobou obratu pohledávek za 53 dní. 
 Doba obratu závazků je doba, která trvá, než firma uhradí své krátkodobé 
závazky. Z rozvahy lze opět zjistit druhy jednotlivých krátkodobých závazků. Nejvíce 
má firma závazky z obchodních vztahů – tedy faktury přijaté od odběratelů (které tvoří 
cca 90 %). Další závazky má firma vůči zaměstnancům, společníkům firmy, závazky 
(dlužné odvody) u sociálního pojištění a zdravotních pojišťoven a závazky vůči státu 
(zde se většinou jedná o doplacení daně srážkové, daně zálohové a hlavně o daňovou 
povinnost na DPH). Tyto závazky byla firma schopna hradit v roce 2010 za 50 dní, 
v roce 2011 za 44 dní, v roce 2012 za 62 dní. 
 Celkové shrnutí ukazatele aktivity je velmi dobré. Firma velice dobře využívá 
jak svých celkových aktiv, tak pouze stálých aktiv. Má poměrně slušnou dobu obratu 
zásob ve svém odvětví. U doby obratu pohledávek a závazků vykázala firma soulad 
pouze v roce 2012, kdy obrat pohledávek byl nižší – 53 dní a doba obratu závazků byla 
vyšší – tedy 62 dní. Firma v tomto roce tedy dostávala dříve zaplaceno od svých 
odběratelů, než sama hradila svým dodavatelům. 
 Nesoulad u doby obratu pohledávek a závazků nastal v roce 2010 a 2011. V roce 
2010 byly firmě hrazeny pohledávky o 13 dní později, než sama hradila své závazky, a 
v roce 2011 to bylo dokonce o 24 dní později. Tento nesoulad ovlivňuje přímo likviditu 
podniku. Proto je všeobecně dobré, aby firma dostávala dříve zaplaceno od svých 
odběratelů, než sama hradí svým dodavatelům. 
 
Ukazatel rentability 
Tab. 8: Ukazatel rentability (Zdroj: Autor dle (23)) 
    2010 2011 2012 
ROI  
EBIT 
4% -2% -1% 
Celkový kapitál 
ROA  
HV po zdanění 
3% -2% -1% 
Celková aktiva 
ROE  
HV po zdanění 
5% -3% -1% 
Vlastní kapitál 
ROS  
HV 
2% -1% -1% 
Tržby 
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Firma ve sledovaném období vykázala kladné hodnoty u výše uvedených rentabilit 
pouze v roce 2010, v dalších letech vykazuje záporných hodnot. Záporné hodnoty jsou 
způsobeny tím, že firma v daný rok vykázala ztrátu, proto i ziskovost z jednotlivých 
položek musí být vždy záporná. 
Ukazatel rentability můžeme celkově shrnout, že firma dosahovala ziskovosti 
jak v oblasti tržeb, aktiv, investovaného nebo vloženého kapitálu pouze v roce 2010. 
Nejlépe se jí dařilo v oblasti ziskovosti vlastního kapitálu, kde dosáhla 5 %. Nejméně 
ziskovosti dosáhla v oblasti tržeb, kde byly hodnoty 2 %. V letech 2011 a 2012 firma 
vykázala daňovou ztrátu, proto jsou hodnoty rentability záporné. Nejhorším rokem ve 
sledovaném období byl rok 2011, kde jsou nejhorší hodnoty všech uvedených 
rentability. 
2.4.2 Čistý pracovní kapitál (ČPK) 
 
Tab. 9:  Čistý pracovní kapitál r.2010 (Zdroj: Autor dle (23)) 
R O K 2 0 1 0  
Aktiva 158 835 100%   Pasiva 158 835 100% 
Dlouhodobý majetek 54 311 34%   Vlastní kapitál 106 482 
68% Oběžná aktiva 104 556 66%   Cizí kapitál dlouhodobý 1 900 
ČPK 54 071     Cizí kapitál krátkodobý 50 406 32% 
 
V roce 2010 bylo tzv. konzervativní financování, které se vyznačuje vyšším použitím 
dlouhodobých finančních zdrojů, kterými se financuje i část pohyblivého oběžného 
majetku. To však přináší vyšší náklady na financování. 
 
Tab. 10: Čistý pracovní kapitál r.2011(Zdroj:Autor dle (23)) 
R O K 2 0 1 1  
Aktiva 136 543 100%   Pasiva 136 543 100% 
Dlouhodobý majetek 51 665 38%   Vlastní kapitál 97 414 
73% Oběžná aktiva 84 833 62%   Cizí kapitál dlouhodobý 2 327 
ČPK 48 076     Cizí kapitál krátkodobý 36 282 27% 
 
V roce 2011 bylo také konzervativní financování tj. financování oběžných aktiv 
dlouhodobým kapitálem. Konzervativního financování dosáhla firma také ve 
sledovaném období 2011 a 2012. 
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Tab. 11: Čistý pracovní kapitál 2012 (Zdroj: Autor dle (23)) 
R O K 2 0 1 2  
Aktiva 139 405 100%   Pasiva 139 405 100% 
Dlouhodobý majetek 49 284 35%   Vlastní kapitál 96 256 
71% Oběžná aktiva 90 118 65%   Cizí kapitál dlouhodobý 2 531 
ČPK 49 503     Cizí kapitál krátkodobý 40 182 29% 
 
Rok 2012 byl také financován konzervativním způsobem. 
 
Další přístupy k vzájemnému vztahu majetkové a finanční struktury jsou: 
Neutrální financování  
Neutrální financování znamená, že dlouhodobý majetek a trvale přítomný objem 
oběžného majetku je financován dlouhodobým kapitálem, pohyblivý objem oběžného 
majetku je financován krátkodobými cizími zdroji. 
Agresivní financování 
Krátkodobě je financována i část trvale přítomného oběžného majetku, případně 
dlouhodobého majetku. Nižší náklady financování jsou však doprovázeny vyšším 
rizikem insolventnosti.  
 
Tab. 12: Podíl ČPK na OA (Zdroj: Autor dle (23)) 
Velikost ČPK 2010 2011 2012 
výpočet: (OA - KZ)/OA 64% 65% 57% 
 
Podíl ČPK na oběžných aktivech (OA) by měl vykazovat optimálních hodnot  
v rozmezí 30 – 50 %. Firma dosáhla podílu ČPK na OA v roce 2010 64% v roce 2011 
65 %, v roce 2012 57 %. Společnost tedy ve sledovaném období nevykázala 
optimálních hodnot podílu ČPK na OA. 
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Provozní Cash - flow 
Tab. 13: Provozní cash – flow (Zdroj:Autor dle (23)) 
  změna 2010 2011 2012 
počáteční stav peněžní prostředků k 1.1.   43187 19972 14293 
HV běžné činnosti    5021 -3067 -1159 
odpisy   6206 9873 12358 
změna dlouhodobých rezerv (zvýšení: +)   0 0 0 
změna krátkodobých závazků (zvýšení +) bylo snížení 13993 -8374 9411 
změna krátkodobých bank. úvěrů (zvýšení +) bylo snížení 3174 -5750 -5511 
změna čas. rozlišení pasiv (zvýšení +) bylo zvýšení 8 473 -84 
změna pohledávek (zvýšení -) bylo zvýšení 11598 4608 -12733 
změna časového rozlišení aktiv (zvýšení -) bylo snížení 4 45 -42 
změna zásob (zvýšení -) bylo snížení 48 -18620 -370 
    25709 -840 16163 
 
Ukazatel ukazuje reálný pohyb peněžních prostředků. Analýza je založena  
na příjmech a výdajích a vyjadřuje reálné toky peněz a jejich zásoby v podniku. Je 
východiskem pro řízení likvidity. 
 Výsledek hospodaření je ovlivněn mnoha mimořádnými operacemi (prodej 
dlouhodobého majetku a CP, mimořádný zisk/ztráta aj.) a nepeněžními operacemi 
(odpisy, rezervy vč. daňových a opravné položky aj.). Pokud chceme znát reálný 
výsledek hospodaření čistě z provozní činnosti bez vlivu nepeněžních a mimořádných 
operací, musíme výsledek hospodaření o tyto účetní operace očistit. Výsledkem je tzv. 
provozní cash - flow společnosti. Pokud banky hodnotí rentabilitu společnosti či 
schopnost splácet dlouhodobé úvěry, používají pro výpočet provozní cash - flow (název 
může být různý, výpočet se tolik lišit nebude) a je mu přikládán větší význam než 
výsledku hospodaření.  
 Provozní cash flow říká, kolik peněz firma vydělá z pravidelné činnosti bez 
vlivu nepeněžních a mimořádných účetních položek. Vypočtená kladná hodnota 
znamená, že firma dosahuje provozní činností kladný výsledek. Záporná hodnota 
znamená, že firma je z provozní činnosti ztrátová. Například pokud je provozní CF 
záporné a výsledek hospodaření kladný, tak to znamená, že hospodářský výsledek je 
dotovaný zpravidla prodejem majetku, mimořádnými výnosy, anebo nepeněžními 
účetními operacemi (rozpuštěním rezerv, opravných položek aj.). 
Tento ukazatel považuji za nejdůležitější ukazatel pro hodnocení absolutní 
rentability firmy z pravidelné činnosti. Provozní cash - flow je vždy dobré poměřit  
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k dosaženému výsledku hospodaření, a to nejlépe v trendu několika období. Při 
hodnocení rentability firmy proto doporučuji nepoužívat účetní zisk, EBITDU či další 
podobné ukazatele a používat provozní CASH - FLOW.  
 Ve sledovaném období dosáhla firma provozního cash - flow v roce 2010 ve 
výši 25,709 mil Kč, v roce 2011 - 840 tis. Kč, v roce 2012 dosáhla provozního cash-
flow 16,163 mil. Kč. 
 Znamená to tedy, že v roce 2010 byl vytvořen pozitivní peněžní tok ve výši 
25,709 mil, kladný peněžní tok byl vytvořen v roce 2012 ve výši. 16,163 mil. Kč a 
v roce 2011 byl vytvořen záporný peněžní tok ve výši 840 tis. Kč, respektive že 
hospodářský výsledek z provozní činnosti byl ztrátový o 840 tis. Kč.  
2.4.3 Celkové zhodnocení firmy dle ukazatelů 
Dle výše uvedených ukazatelů a jejich hodnocení můžeme společnost charakterizovat 
jako finančně zdravou a silnou firmu, která i přesto, že měla ve dvou sledovaných 
obdobích ztrátu, má pořád velice dobré postavení. 
 Společnost vykazuje velice malou zadluženost, zde by se dalo říci, že až 
zbytečně moc malou, protože má tzv. překapitalizováno, kdy svá aktiva financuje 
z vlastních zdrojů, což je nákladnější než z cizích zdrojů.  
 Firma velice dobře využívá svých aktiv ke zhodnocení a měla také dobré 
výsledky rentability v roce 2010. Bohužel v roce 2011 a 2012 vykázala firma ztrátu, což 
se projevilo negativně na ukazatelích jako je např. rentabilita, míra splácení dluhu, 
úrokové krytí. 
 Likvidita firmy je také velice slušná. Podnik není většinou schopen hradit ihned 
své krátkodobé závazky, ale hradí je s menším zpožděním po době splatnosti. 
Kdybych měl zhodnotit ztrátu, která byla vykázaná v roce 2011 a 2012, stačilo skutečně 
jen málo (prodat cca 2 – 4 mil. zboží, které bylo na skladě), mohla firma i v těchto 
letech dosáhnout zisku. 
 V případě dalších ztrátových let, má firma stále velkou rezervu – jak 
v dostupných finančních prostředcích, které má ihned k dispozici, tak např. má možnost 
prodat zboží na skladě. Z hlediska účetního má stále rezervu na straně pasiv (dle výkazu 
rozvahy)  v položce „nerozdělený zisk minulých let“, kde má k dispozici stále ještě cca 
90 mil. Kč. 
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Firma má velký potenciál „přežít“ hubené roky následkem celosvětové hospodářské 
krize a „utahování opasku“ ze strany státu prostřednictvím úhrad za zboží  
od zdravotních pojišťoven. 
 V případě změny struktury prodeje zboží (a šikovností obchodníků), se může 
opět firma vyšvihnout ze záporných čísel do zisku. 
 
2.5 Analýza vnějšího okolí 
2.5.1 SLEPT analýza 
K sociálním faktorům společnost počítá s rostoucím počtem pacientů onemocněných 
diabetem. Podle předpokladů lékařů asi 250 tisíc lidí o svém onemocnění ještě neví. Jde 
o celoživotní onemocnění a hlavní důraz je kladen na udržení normální glykémie jako u 
zdravého člověka a zabránění dalším komplikacím souvisejících s tímto onemocněním. 
Diabetes mellitus (úplavice cukrová – cukrovka) je celoživotní onemocnění 
projevující se zvýšenou hladinou cukru (glukózy) v krvi, které se projevuje poruchou 
metabolismu cukrů. Spočívá ve zdravém stravování, udržování normální váhy a 
dostatku pohybu. 
 Podle české diabetické společnosti počet nemocných s diabetem roste takovou 
rychlostí, že se hovoří o celosvětové epidemii diabetu. Podle statistik lze kvantifikovaně 
odhadnout, že v České republice je současně 250 000 osob, u nichž již diabetes vznikl, 
ale nebyl ještě rozpoznán (5) .  
Kauzální léčba diabetu není dostupná, cílem péče o diabetiky je vhodnou léčbou 
a změnou životního stylu, především změnou stravovacích návyků, kontrolovat  
hladinu krevního cukru v bezpečných mezích a zamezit tak vzniku a rozvoji 
komplikujících onemocnění. Statisticky se sledují některé komplikace jako nefropatie, 
retinopatie a neuropatie, ale diabetes má vliv na celou řadu dalších onemocnění, 
především kardiovaskulárních.(32). 
 Z hlediska spouštěcího mechanismu rozlišujeme několik typů diabetu: Diabetes 
typu 1, Diabetes typu 2, Gestační diabetes, Ostatní specifické typy diabetes mellitus 
(26). 
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Tab. 14:  Počet evidovaných diabetiků v ČR (Zdroj: (Autor dle (32)) 
  
DM 2. 
typu 
DM 1. 
typu 
Sekundární 
diabetes 
DM 
celkem 
          
2012 772585 56614 12128 841227 
2011 758719 55542 11121 825382 
2010 739 859 55 811 10 560 806 230 
2009 717 365 55 414 10 542 783 321 
2008 708 847 54 474 10 240 773 561 
2007 692 074 52 813 10 074 755 000 
2006 686 159 51 070 11 299 749 000 
2000 599 868 46 446 8 504 654 164 
1997 555 883 39 020 5 402 600 306 
1975 - - - 234 071 
  
 Na základě uvedených skutečností je toto pro firmu MISE s.r.o. jednoznačnou 
příležitostí. 
Legislativně je trh se zdravotnickými prostředky velmi ovlivněn. Výrobky se 
musí zaregistrovat v číselníku VZP, kde výrobek na základě registrace dostane svůj kód 
a úhradovou cenu, kterou výrobci či distributorovi proplácí. Výrobky musí splňovat 
přísnou normu CE, toto musí být i označeno na obalu zdravotnického prostředku. Před 
uvedením na trh musí výrobce vydat též tzv. „ES prohlášení o shodě“. 
Na základě legislativního vymezení zdravotní pojišťovny jsou přesně dány tyto 
podmínky preskripce inzulínové pumpy a spotřebního materiálu. 
 
Indikace k předpisu inzulínové pumpy při zvláštním režimu pojišťovny: 
Inzulínová pumpa je indikována a proskribována v Dia centrech u diabetiků splňujících 
některé z následujících kritérií, podléhá schválení revizním lékařem (34): 
 opakované a nepoznávané hypoglykémie, které nelze ovlivnit jinými 
terapeutickými metodami (včetně podávání analoga - Lantus) 
 výrazný "dawn fenomén" (výrazné ranní hyperglykémie neovlivnitelné jinými 
intenzifikovanými inzulínovými režimy) 
 prevence vzniku a jako možnost příznivého ovlivnění mikrovaskulárních 
komplikací diabetu při dlouhodobě špatné kompenzaci DM neovlivnitelné 
jinými inzulínovými režimy a průkaznosti zlepšení kompenzace při léčbě 
pumpou. 
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 ochrana transplantované ledviny u pacientů, u nichž došlo k odhojení štěpu nebo 
u nichž nebyla provedena transplantace slinivky 
 
Příslušenství k inzulínové pumpě – základní sada inzulinové pumpy obsahuje (34):  
 2 páry baterií – směrná doba užití 1-2 měsíce 
 zásobník k dávkovači inzulínu 
 sety infuzní kovové k inzulínové pumpě – hrazen 1 set do výše 160,-Kč 
 sety infuzní teflonové k inzulínové pumpě – hrazeno maximálně 120 setů/1 rok 
do výše 300,- Kč/1 set, podléhá schválení revizního lékaře. 
  
 Veškeré tyto legislativní podmínky jsou pro firmu velmi důležité a může podle 
nich předpokládat budoucí ekonomický vývoj. Současné podmínky jsou pro firmu 
příležitostí. 
 Ekonomicky je nutné, aby trend nárůstu pacientů byl stálý, spolupráce pacienta 
na léčbě a využívání zdravotnických pomůcek v plné výši pro kontrolu a řádnou léčbu 
svého onemocnění. V současné době je 95 % plateb realizováno prostřednictvím státu, a 
to konkrétně přes zdravotní pojišťovny. Ekonomickou stabilitu ovlivňuje i měnová 
politika státu, kurzové riziko, jelikož veškeré produkty jsou dováženy ze zahraničí. 
Z pohledu národní ekonomiky se zastavil pokles a je nastartovaný růst a při 
předpokladu budoucího růstu národní ekonomiky lze předpokládat zachování 
současných úhrad. Tento vývoj je pro firmu příležitostí. 
 Politické faktory se částečně prolínají s legislativními. Státní regulace určitých 
odvětví, antimonopolní zákony, zákon o zdravotním pojištění, občanský a obchodní 
zákoník, daňové zákony, regulace zahraničního trhu jako i práva duševního vlastnictví 
jsou faktory, které ovlivňují správné fungování podniku na území konkrétního státu. 
Různé úsporné balíčky se velmi často týkají výdajů ve zdravotnictví, které vedou ke 
snížení úhrad. Na platbách od státu (pojišťovně) je společnost MISE s.r.o. ekonomicky 
závislá a jakékoli snížení úhrad vede ke snížení marží našich produktů. Pokud totiž 
marže zůstane stejná ze strany firmy, pacienti jsou nuceni rozdíl za náš produkt  
doplatit, což berou velmi negativně a hledají levnější konkurenční výrobek. Jelikož je 
současná politická situace stabilní a v rámci evropské unie lze očekávat, že žádné riziko 
nenadálé situace nehrozí, tyto faktory se pro firmu zdají být neutrální. 
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Ve shrnutí investice do prevence cukrovky a její správné léčby vede k oddálení 
pozdních komplikací u pacientů a ušetření velkých následných výdajů za další léčbu. 
 Technologicky v oblasti diabetologických pomůcek dochází k rychlé inovaci a 
rychlému vývoji. Společnost jako naše se snaží přicházet s nejnovějšími trendy a 
nejkvalitnějšími prostředky, které v současnosti jsou na světě k dispozici. 
Zdravotnické pomůcky se velmi rychle vyvíjí a inovují ze stran firem, jelikož pacienti 
již dnes preferují design, sekundární funkce, komfort. Současné glukometry, které 
společnost prodává, jsou v dnešní době vybaveny velkým čitelným displejem, 
osvětleným portem pro vsunutí testovacího proužku, bezdrátovou technologii bluetooth, 
aplikací pro chytré mobilní telefony a řadou pokročilých funkcí což je pro firmu MISE 
s.r.o. příležitost. 
2.6 Oborové okolí společnosti  
Tržní situace plánovaného rozvoje podniku je dosti specifická. Zdravotnické pomůcky 
se v mnoha hlediscích odlišují od předmětů každodenních. Podnik se vydává  
do prostředí s přímou konkurencí, kde je konkurence již roky etablována na českém 
trhu, a svoji síť zákazníků (pacientů) má rozšířenou. S těmito specifiky jsou spojeny  
i marketingové otázky, které jsou shrnuty v dalších podkapitolách, a samozřejmě značné 
finanční potřeby. 
2.6.1 Zákazníci 
„Finální zákazníci“ jsou pacienti, kteří si mnohdy ani jako potřebu po zdravotnické péči 
neuvědomují vyhledávají pomoc, až když je situace akutní. Pacienti se stávají 
konečnými uživateli zdravotnických služeb. Samotní pacienti mají ale minimální 
možnost podílet se na své léčbě, ovlivňovat výběr zdravotních pomůcek a jsou závislí 
na rozhodnutí odborníků (lékařů), na způsobu i průběhu léčby. Lékaři jsou tedy součástí 
samotné poptávky, rozhodují o výběru a následném nasazení (předepsání) zdravotní 
pomůcky pacientovi a proto firma MISE s.r.o. poskytuje nabídku přes lékaře.  
 Zdravotnickou pomůcku nelze bez přičinění lékaře prodat. Lékař rozhoduje 
podle svého uvážení, zda zdravotnické pomůcce věří, zda ji má vyzkoušenou, zda je již 
delší dobu zavedena na trhu nebo zda využije nabídku firem při vstupování nového 
výrobku na trh a zúčastní se odborného testování na vybraných a obeznámených 
pacientech. Dalším faktorem ovlivňující lékaře o konečném výběru a volby léku nebo 
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dané pomůcky má osobní zkušenost s firmou, její pověst a důvěra odborné veřejnosti 
(lékařů). V České republice je registrovaných 510 diabetologických ambulancí.(32) 
 Dále je tu 23 diabetologických center, kde se léčí převážně těžší formy 
cukrovky. Zde dochází k prvotnímu seznámení pacienta s cukrovkou při prvotním 
zjištění a nutné hospitalizaci, k léčbě těhotenské cukrovky nebo nasazování pacientů na 
inzulínovou pumpu.  
 Dalším subjektem je zdravotní pojišťovna, tedy plátce zdravotních služeb. Zde je 
nutno zabezpečit výběr peněz do systému zdravotních pojišťoven od pojistníků až po 
sledování nákladů, jakým způsobem má probíhat distribuce peněz mezi jednotlivými 
prvky systému, jak se má na úhradách zdravotní péče podílet samotný pacient.  
Na nabídku má vliv celkový počet zdravotnických zařízení. Nabídka je ovlivněna jejich 
skladbou, počtem lékařů, ale i dostupností a jednotlivým potenciálem. Strana nabídky  
se skládá z farmaceutických firem, dále firem, které distribuci léčiv a zdravotnických 
pomůcek zajišťují a v neposlední řadě sem řadíme i lékárny. Je velmi těžké definovat, 
kdo je vyloženě zákazník. Finální uživatel je pacient, který bez svého lékaře  
a ve většině případů po jeho rozhodnutí daný produkt dostane. Podle posledního údaje z 
konce roku 2012 podle zdravotnického ústavu informací a statistiky bylo aktivních 
pacientů využívající IP 6176. V současné době odhadujeme toto číslo mezi 6500 až 
7000 pacienty využívající inzulínovou pumpu, což je pro firmu MISE s.r.o. jasně 
definovaný trh s velkým potenciálem. Zdravotní pojišťovny jsou tu v pozici plátce 
veškerých plateb, i když do výběru téměř nezasahují. 
2.6.2 Dodavatelé 
Výběr dodavatele je alfou a omegou nákupu. Podnik by měl mít určena kritéria, která 
jsou pro výběr dodavatelů klíčová. Dodavatele je dobré v průběhu podnikání sledovat, 
hodnotit a v případě selhání mít v záloze náhradní možnost dodání, jelikož nevhodně 
zvolený dodavatel může mít pro společnost katastrofální následek. Těžší situace nastává 
v případě, kdy není možné daný produkt nahradit substitutem a tudíž je firma plně 
závislá na svém obchodním partnerovi a dodavateli v jednom. 
 Našim hlavním dodavatelem je společnost Johnson and Johnson. Prodej jejich 
testovacích proužků tvoří ze 70 % obrat firmy. 
Dodavatelsko-odběratelské vztahy vznikly a řídí vzájemnou písemnou smlouvou. 
Společnost MISE s.r.o. je povinna odebírat výrobky výhradně od společnosti LifeScan. 
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Česká republika. Společnost nemůže  i kdyby to bylo finančně výhodnější produkty 
společnosti dovážet z jiných států Evropské unie. Smlouva se podepisuje každé dva 
roky. Z naší strany je podmínkou vzájemné spolupráce, kdy společnost LifeScan nesmí 
v ČR dodávat jiným podnikatelským subjektů  za nižší nebo stejnou cenu vyjma 
společnost A..IMPORT. CZ, s.r.o., kde cena je podle smlouvy stejná jako naše.  
 Další naší podmínkou je softwarová podpora glukometrů pro nemocniční 
programy jako je např. Diabass (program na stahování a vyhodnocování dat 
z glukometrů). 
 Naše společnost je vázána i plánem na každý rok, kolik kusů by měla odebrat. 
V případě splnění je možno uplatnit lepší vyjednávací sílu. V opačném případě může 
dojít na horší konečnou cenu a v krajním případě i rozvázání spolupráce. Konkrétní 
podmínky jsou v jednotlivých smlouvách o dodavatelsko-odběratelských vztazích. 
 Dalším významným dodavatel je farmaceutická společnost Novonordisk, 
výrobce inzulínu a inzulínových jehel, které jsou v našem portfoliu zařazeny na druhém 
místě. 
 Třetím významným dodavatelem je firma Baťa. Se všemi těmito společnostmi 
firma spolupracuje již řadu let. V rámci spolupráce s těmito dodavateli nebyl nikdy větší 
problém,  který by vedl k omezení prodejů nebo dokonce zastavení dodávek. 
2.6.3 Konkurence 
K největší konkurentům společnosti MISE s.r.o., je společnost Medatron spol. s.r.o., 
A.IMPORT.CZ spol. s r.o., Medtronic. 
 Všechny ze zmíněných firem se zabývají distribucí inzulínových pump v České 
republice.  
Nejvýznamnějším konkurentem v distribuci inzulínových pump je společnost 
Medtronic. Společnost působí ve více než 120 zemích po celém světě. Nejprve se 
společnost věnovala léčbě onemocnění srdce, v současnosti poskytuje širokou škálu 
produktů a terapií v různých medicínských odvětvích. Patří mezi jedničky v oblasti 
zdravotnické techniky na světě a v České republice působí od roku 1995 (20). 
Firma A.IMPORT.CZ spol. s r.o. se od začátku založení soustředí převážně na 
distribuci diabetických pomůcek, zabývá se distribucí glukometrů, inzulínových jehel a 
také distribucí inzulínových pump Animas od společnosti Johnson a Johnson.  
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K dalšímu a poslednímu konkurentovi v distribuci inzulínových pump je společnost 
MEDATRON spol. s.r.o., která v roce 1994 přišla s první pumpou, kterou mohli 
pacienti v České republice otestovat. Do této doby se jednalo spíše o výjimečný způsob 
léčby pro komplikované a vysoce spolupracující pacienty. 
 Jejich produktem jsou Inzulínové pumpy společnosti Roche, což je významná 
celosvětová farmaceutická společnost. Firma Medatron zastupuje v České republice 
výrobce inzulínových pump firmu Roche Diagnostics a dodává na trh inzulínové pumpy 
Accu-Chek
®
Spirit, Accu-Chek
®
D-TRONplus a Accu-Chek
®
 Combo.Firma Roche 
Diagnostics patří ve světě k nejvýznamnějším výrobcům zdravotnické techniky. Její 
výrobky splňují přísná bezpečnostní kritéria a svou funkčností a designem posunují 
hranice možností v medicíně (19).  
2.6.4 Porterův model konkurenčních sil 
Firma MISE s.r.o. realizuje prodej svých výrobků přes lékaře. Koncovými odběrateli 
firmy jsou pacienti, kteří výrobky dostávají na předpis od diabetologických lékařů. Je 
tedy krajně důležité jako odběratele brát odbornou veřejnost (lékaře), aby vnímali 
společnost a její produkty a služby za špičkové. Společnost za svoji dlouholetou 
působnost na trhu v oblasti diabetologie má vytvořené svoje jméno a mezi lékaři již 
dlouhodobé pozitivní vnímání. Nicméně z tohoto pohledu je zřejmé, že vyjednávací 
síla zákazníků (lékařů) je značná. Lékaři mohou velmi rychle upřednostnit jiného 
dodavatele. Společnost MISE s.r.o. si je tohoto dobře vědoma a proto udržuje 
nadstandardní vztahy. 
Stávající konkurence je pro firmu stálá hrozba, dochází k cenové válce, 
k neetickým praktikám (např. pomluvy). V této oblasti konkurence funguje mnoho let a 
má svoji tradici. 
Vstup nového konkurenta na trh s ovlivněním tržního podílu může působit na 
stávající podniky výrazně negativně a ovlivnit jejich zisky. Vstup dalšího konkurenta 
nebývá jednoduchý, jelikož existuje řada legislativních omezení, nařízení, předpisů, a 
pravidel. Není to ovšem nemožné, avšak společnost se musí přizpůsobit a připravit na 
tvrdý konkurenční boj se společnostmi, které již v tomto odvětví působí řadu let. Je 
nutné zaměřit se na vynikající produkt, kvalitní servis a využít veškeré dosavadní 
zkušenosti. 
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Bariérou vstupu je stávající konkurence, která působí a může čerpat ze 
zkušeností řadu let. Rozdělený trh a nedůvěra lékařů v nové nevyzkoušené zařízení. 
Bariéru vstupu do oboru nového nezainteresovaného podnikatele bez zkušeností, 
kontaktů a z důvodu specializované distribuce a odlišujícího se trhu od běžného jsou 
velmi těžké a vyžadují značné finanční zázemí. Je nutné počítat i se značnými časovými 
ztrátami z důvodu registrací u VZP nové zdravotnické pomůcky, registrace je možná 
pouze jednou za rok. Pro společnost, která se na trhu pohybuje již dvacet let a veškeré 
tyto požadavky splňuje, je situace jednodušší.  
Vyjednávací síla dodavatelů a jejich pozice je velmi pevná.  
Náš hlavní dodavatel společnost Johnson si diktuje podmínky, za jakých je 
možná distribuce jejích produktů. Ještě před třemi roky jsme byli výhradní distributor 
pro ČR. Společnost Johnson se rozhodla, že distribuci předá i konkurenční společnosti 
A.IMPORT.CZ spol. s r.o. a domnívala se, že vzroste prodej jejích produktů. To se 
nestalo a společnost MISE s.r.o. byla poškozena. Ztratila tak 30 % prodejů.  
Na tuto situaci jsme zareagovali tím, že jsme rozšířili distribuci o vlastní 
glukometr a testovací proužky a tímto společnost MISE s.r.o. snižuje závislost na 
jednom dodavateli.  
Zatím je společnost MISE s.r.o. na prodeji Johnson ekonomicky závislá, 
vzhledem k vysokým prodejům zákazníkům, tržby z těchto výrobků tvoří asi 60 % 
obratu firmy MISE s.r.o. Proto je nutné dodržovat jejich pravidla a podmínky. 
Společnost Johnson si je vědoma i naší silné pozice mezi lékaři a možnosti v případě 
změn ovlivnit prodej jejích produktů i v negativní možnost. 
 Dodávky jsou realizovány jednou měsíčně, a proto je nutné mít dostatečné 
skladové zásoby. 
Dodavatel je povinen podle dohod posílat zboží s minimální roční exspirací. 
Substituty – v našem oboru je možné riziko dovozu levných neoriginálních 
produktů např. z Číny. Dostávají se na trh z důvodů nízké ceny. V poslední době se 
český i slovenský trh doslova zaplavuje a zákazník (pacient) velmi těžko pozná, že jde o 
nekvalitní výrobek a mnohdy vede k vážným rizikům přímo pacienta. Tyto subjekty si 
svoje produkty z důvodu nižších pořizovacích nákladů registrují u VZP za menší ceny 
než je plán úhradová možnost. Mají nižší pořizovací náklady, a proto jim nevadí svůj 
produkt prodávat za cenu nižší.  
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Bohužel lékaři, nemocnice i zdravotnické prodejny je zase z důvodů svých 
nákladů a úsporných regulací ze strany pojišťovny následně propagují. Z hlediska 
hrozby uvedených substitutů je naše orientace směřována na propagaci vysoké kvality. 
2.7 Analýza vnitřního prostředí 
2.7.1 Marketingové a distribuční faktory 
Firma MISE s.r.o. distribuuje svoje zboží do lékáren, zdravotnických prodejen, 
nemocnic, pacientům. Po přijetí objednávky pošle fakturantka požadavek do skladu, kde 
dojde k vyskladnění a následné expedici. Pokud je objednávka přijata do 12 hod., 
dopoledne je ještě tentýž den expedována přes přepravce (Českou poštu). Zákazník 
zboží obdrží druhý den.  
 Marketing firma řeší přes své obchodní zástupce, kteří v pravidelných 
intervalech navštěvují lékaře, lékárny, zdravotnické prodejny, nemocnice a informují o 
chystaných novinkách, stálých produktech. Ke každému produktu jsou tištěny edukační 
materiály, které zástupce nechává u lékařů, v čekárnách podle potřeby. Každý zástupce 
je finančně motivován a v případě splnění obchodního plánu finančně odměněn. 
 Firma MISE s.r.o. se účastní odborných seminářů, kongresů, ale i táborů s dětmi, 
které sponzoruje a tím si buduje a upevňuje dobré jméno. 
2.7.2 Finanční faktory 
V této podkapitole Firma MISE s.r.o. uvádí přehled tržeb od roku 2005 až 2013 (viz 
níže uvedený graf). Dále firma uvádí podíly na tržbách v roce 2013 a tržby 
z jednotlivých produktů.  
 Vhledem k rozsahu jsou finanční faktory zahrnující jednotlivé ukazatele 
zpracovány v samostatných kapitolách (viz výše).  
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Graf 1: Vývoj tržeb v Kč 2005 - 2013 (Zdroj: Autor dle (23)) 
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Graf 2: Podíly prodaného zboží v % 2013 (Zdroj: Autor dle (23)) 
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Graf 3: Tržby jednotlivých komodit v Kč 2013 (Zdroj: Autor dle (23)) 
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Graf 4: Přehled zisků a marží v roce 2013 za jednotlivé kusy (Zdroj: Autor dle (23)) 
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Zhodnocení tržeb v 2013 
Celkové tržby v roce 2013 zaznamenaly pokles oproti výsledkům z minulých let, což 
bylo způsobeno regulací úhrad za prodané zboží ze strany zdravotních pojišťoven. 
Z pohledu prodaného zboží, největší podíl na celkovém obratu mají testovací proužky  
a to 72 %. Zcela menší podíl potom mají inzulínové jehly 13 %, Medi boty mají 9 %  
a ostatní zboží jen 6 %. 
 Z pohledu tržeb mají opět největší podíl testovací proužky, kdy při prodeji 394 
500 ks vyprodukují tržby za 124,662 mil. Kč, což tvoří 71,6 % z celkových tržeb. Na 
druhém místě jsou pak inzulínové jehly s 109 756 prodanými kusy tvořící tržby za 
23,158 mil. Kč. 
 14 968 kusů prodaných Medi bot vytvoří 15,656 mil. Kč tržeb. 10,49 mil. tržeb 
pak vytvoří prodaný ostatní materiál. 
 Kdybychom rozebrali ziskovost a marži u jednotlivého zboží, zjistili bychom, že 
i když mají testovací proužky nejlepší (72 %) podíl na obratu, nemají z hlediska 
ziskovosti na jeden prodaný kus a z hlediska marží nejlepší výtěžnost. Z pohledu 
ziskovosti jsou až na 3. místě (zisk je 34,69 Kč na 1 prodaný kus), stejně tak i z pohledu 
marže (11 %) jsou také až na 3. místě. 
 Nejlepší ziskovosti na jeden prodaný kus mají Medi boty a to 164,50 Kč při 
prodeji 1 páru bot. Z pohledu marže je to 16 %. 
 Nejlepší marži mají inzulínové jehly, kdy při prodeji 1 kusu jehly je marže 22 %, 
ziskovost je 46 Kč. 
 Z výše uvedeného je tedy zřejmé, že i když testovací proužky mají největší podíl  
na obratu firmy (72 %), nemusí vykazovat největší ziskovost a marži na 1 prodaný kus 
zboží. Pokud hovoříme o celkové průměrné marži, firma prodává s 12,58 % což 
z hlediska výnosnosti v současné době není velké číslo. 
 Pro zvýšení rentability v budoucích letech u tohoto stávajícího zboží, bych 
navrhoval zvýšit prodej  jehel a zaměřit se na nový produkt s větší ziskovostí. 
2.7.3 Výrobní faktory 
Vhledem k tomu, že společnost MISE s.r.o. není výrobní společnost, ale pouze 
obchodní, z tohoto důvodu nebyla problematika řešena. 
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2.7.4 Faktory pracovních zdrojů 
Zaměstnanci jsou nejdůležitější kapitál, který firma vlastní, jelikož každý podnik tvoří 
lidé. Majitelé jsou si této skutečnosti plně vědomi. Jelikož se jedná o rodinou 
společnost, majitelé se snaží vytvořit  zaměstnancům rodinné a vstřícné prostředí.  
 Společnost  usiluje o dobré vztahy na pracovišti a snaží se o různá 
mimopracovní týmová setkání. Každý zaměstnanec má nárok na pět týdnů dovolené, 
stravenky, využívat příspěvku na penzijní i životní pojištění. Zaměstnanci v obchodním 
týmu mohou navštěvovat jazykové kurzy na náklady firmy a jsou motivováni a 
odměňováni dle výsledků své práce.  Firma si váží i jejich připomínek  a dává prostor 
pro realizaci vlastních nápadů. Díky tomuto přístupu je fluktuace ve společnosti 
minimální a firma se o své zaměstnance může opřít a oproti konkurenci i plně 
spolehnout. 
2.7.5 Faktory vědecko-technické 
V minulosti se firma podílela na inovaci inzulínového pera. V současné době se firma 
MISE s.r.o. podílí na vývoji softwaru do glukometrů pro komunikaci s nemocničním 
personálem, možnosti stahování výsledků od pacientů a vyhodnocování dat. Veškeré 
tyto aktivity jsou pro zlepšení komunikace s pacientem a personálu (lékařů), kteří to 
vnímají jako pozitivní aktivitu oproti konkurenci. 
2.8 Souhrn analýz 
Z výše provedených analýz jsou pomocí metody SWOT vymezeny silné a slabé stránky 
firmy, příležitosti a hrozby. 
 Zásadní výhody neboli silné stránky společnosti MISE s.r.o., jsou kvalitní a 
zkušené lidské zdroje, stabilní okruh dodavatelů, dobrá pověst, včasné a rychle jednání, 
krátké čekací lhůty, dobrý informační systém, dostatečné finanční rezervy z předešlých 
let pro případ krize, znalost trhu a zákazníků a jejich spokojenost přináší společnosti 
vysoké prodeje a stálý okruh věrných klientů. 
Mezi nejdůležitější a stěžejní  silné stránky pro firmu jsou lidské zdroje, což je zkušený 
tým, výborná znalost trhu a finanční rezervy z minulých let. Těchto výhod firma využije 
pro navýšení zisku v budoucnu. 
 Do slabin patří tedy nižší zisk i přes stabilní vysoké prodeje, na druhé straně 
stále stoupající režijní náklady na provoz společnosti.  
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Hlavní slabinou je neustálá závislost na jednom obchodním partnerovi s nízkou 
rentabilitou současných tržeb. 
 Mezi příležitosti společnosti se řadí navázání odběratelsko–dodavatelských 
vztahů, které budou směřovat k rozšíření stávajícího portfolia. Nová vize do budoucna 
povede k vytvoření zcela nové prodejní strategie ve stále rostoucím a velmi zajímavém 
trhu, kdy nemocných s cukrovkou neustále přibývá. 
Mezi hlavní příležitosti je nový produkt a rostoucí trh. Z tohoto trhu si chce firma další 
část ukrojit a díky nové příležitosti diverzifikovat riziko ekonomické závislosti na 
jednom hlavním dodavateli. 
 Společnost se musí potýkat i s riziky a hrozbami. Sem patří dlouhodobá 
návratnost vložených prostředků, kdy z legislativních důvodu není zajištěna jistá 
dlouhodobá prodejní cena (může se časem snížit), rozšířená a dlouhodobě působící 
konkurence. 
 Hlavní hrozbu a riziko firma vidí v možnosti snížení úhrad v dalších letech, což 
by značně ovlivnilo hospodářský výsledek firmy a silnou konkurenci s levnými 
produkty z Číny, které zaplavují trh stále více s neoficiální podporou státu. 
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Tab. 15: SWOT matice (Zdroj: Autor) 
Silné stránky (S) 
 zkušené a kvalitní lidské zdroje 
 znalost trhu  
 dostatečné finanční rezervy 
 dobrá pověst 
 vysoké prodeje 
 tradice 
 stabilní okruh věrných klientů 
 kvalitní obchodní tým 
 dobrý informační systém 
 řada doprovodných služeb 
 včasné a rychlé jednání 
 spokojenost zákazníků 
Slabé stránky (W) 
 závislost na obchodních 
partnerech 
 nízká rentabilita tržeb 
 vysoké náklady 
 nedostatečná marketingová činnost 
 nutnost rozšíření týmu 
 
 
 
Příležitosti (O) 
 nový produkt 
 rostoucí trh 
 diverzifikace rizika 
 rozšíření stávající portfolia 
 oslovení nových dodavatelů 
 dostatek volných zdrojů 
Hrozby (T) 
 legislativní omezení (snížení 
úhrad) 
 silná konkurence 
 substituty (neoriginální výrobky) 
 nároky na znalosti 
 investiční pobídky 
 zvýšení nákladů 
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3  VLASTNÍ NÁVRHY ŘEŠENÍ 
3.1 Východiska pro návrhy 
Po analýze trhu, hospodářských výsledků firmy, prostředí, ve kterém společnost 
podniká, a v rámci vize společnosti, zároveň po vyhodnocení silných a slabých stránek, 
je ten správný čas na investici do nového produktu. Produktu, který pomůže vylepšit 
hospodářský výsledek, a tím reagovat na vzniklou situaci, která vedla k poklesu marží. 
V současné době se vyskytla zajímavá příležitost začít s distribucí inzulínových pump.  
3.2 Cíl záměru 
Cílem tohoto podnikatelského plánu je navrhnutí podnikatelského záměru pro rozvoj 
existující obchodní společnosti MISE s.r.o. Dílčím cílem je ekonomické zhodnocení 
projektu, odhad tržeb a navýšení zisku prostřednictvím nového klíčového produktu. 
Návrhy v rámci této diplomové práce by měly vést ke zvýšení prosperity obchodní 
společnosti a jejich hospodářských výsledků v budoucích letech. 
 Projekt zajistí firmě opěrný pilíř a v případě změny trhu v současných 
komoditách na poli zdravotních prostředků bude startovacím bodem umožňujícím 
narůst zisku pro další chod společnosti. Navrhovaný produkt je schopen v budoucnu 
generovat takový finanční přínos, že podnik může během několika let přejít pouze na 
distribuci inzulínových pump, a to zvláště za situace, kdy by si to změna trhu vyžádala  
a distribuce dosavadních produktů by již nebyla pro firmu ze strany výnosů zajímavá, 
protože by došlo ke snížení úhrad dosavadních produktů pojišťovnou. 
Tímto produktem by se měla stát inzulínová pumpa NOWA (viz příloha č. 1), 
která svými parametry předčí dosavadní inzulínové pumpy v České republice. 
Společnost chce během pěti let zaujmout pětiprocentní podíl trhu, což přinese roční zisk 
ve výši čtyř milionů korun, který bude každoročně kumulativně stoupat.  
3.3 Vlastní návrhy 
Dnešní doba a měnící se situace na trhu se zdravotnickými pomůckami (převážně 
glukometry), vedly k poklesu zisku způsobeného z části snížením úhrad VZP a z části 
aktivitami konkurence. Tato skutečnost nutí společnost, aby přišla se 
zajímavým produktem dlouhodobé povahy, který neomezí společnost v současné 
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distribuci zdravotnických pomůcek, s využitím současných zaměstnanců a bez nutnosti 
větší personální změny. V konečné fázi, pokud se produkt podaří implementovat na trh, 
přinese společnosti zajímavý dlouhodobý zisk. Tato varianta znamená rozšířit 
současnou výrobkovou řadu o inzulínovou pumpu, což je zdravotní pomůcka pro léčbu 
pacientů s převažujícím diabetem 1. typu.  
Jedná se o pro firmu zcela odlišný model distribuce a koncových zákazníků než 
dosud s kterými bude spojena i reorganizace pracovních činností zaměstnanců, dalšího 
vzdělávání a větších nároků na zaměstnance. 
Trh se neustále mění a s ním je nutno přeměnit směr společnosti a využít 
možností, kterými firma disponuje. Tímto modelem se důkladně zabývá celý 
podnikatelský plán.  
V rámci této diplomové práce, na základě celkového zhodnocení vnějšího  
i vnitřního prostředí firmy, dosažených hospodářských výsledků a možností, navrhuji 
pro rok 2015 přijít na trh s novým klíčovým produktem, kterým je inzulínová pumpa 
NOWA, jež svými technickými parametry a designem předčí dosavadní konkurenční 
pumpy. Projekt bude finančně náročný, dlouhodobé povahy, vyžadující odborné 
znalosti, větší flexibilitu zaměstnanců a přijetí nového člověka do týmu.  
 V první fázi bude probíhat průzkum trhu, dále jednání s výrobcem, registrace 
inzulínové pumpy u pojišťovny v ČR, přijetí nového zaměstnance, vyškolení 
současného týmu, dále pečlivé naplánování logistiky a připravení zaměstnanců na větší 
pracovní nasazení, zároveň je žádoucí, před finální realizací plánu, s co nejmenšími 
odchylkami odhadnout ekonomický vývoj budoucího období projektu. 
3.3.1 Průzkum trhu 
Společnost bude zkoumat potenciální trh, kdy na základě dat z VZP, IMShealth  dat 
( viz kapitola  ekonomické zhodnocení  (10).  ) vyhodnotí možné vyhlídky na budoucí 
vývoj firmy Průzkum se zaměří na dva segmenty.  
 První segment bude vymezen na 50 vytipovaných lékařů, většinou 
z diabetologických center (viz příloha č. 2), kteří  budou dotazováni od obchodních 
zástupců na současné inzulínové pumpy a jejich dodavatele, na počet nových pacientů 
v čase, průměrnou dobu léčby jednotlivých pacientů inzulínovou pumpou, používání 
spotřebního materiálu, spokojenosti pacientů se současnými jednotlivými pumpami.  
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Dále bude důležité zjistit celkové vnímání lékařů na současné IP a celkové současné 
hodnoty pro pacienty.  
 Druhý segment bude zaměřen na dotazy aktivních pacientů, kteří již mají delší 
zkušenost s používáním inzulínové pumpy. Pacienti budou dotazováni prostřednictvím 
internetového komunikačního portálu.  Hlavní otázky budou směřovány na spokojenost 
s léčbou, spokojenost s jejich tipem IP, případně nespokojenost. Dále zkušenosti se 
servisem konkurenčních firem a řešení krizových situací. Bude důležité zjistit, jaké 
procento pacientů po čtyřletém časovém období mění svoji značku za konkurenční a 
jaké zůstává u svoji a proč.   
3.3.2 Fáze jednání s výrobcem 
Firma se rozhodla pro dodavatele a zároveň výrobce, kterým je americká společnost 
Tandem Diabetes Care Inc. sídlící v San Diegu. První kontakt bude proveden písemně, 
ten prověří, zda je možnost spolupráce a zastoupení v České republice. Pokud ze strany 
výrobce dojde k pozitivní reakci, bude inscenováno jednání přímo na půdě společnosti 
Tandem Diabetes Care Inc. Během tohoto jednání dojde na otázky nákupních 
podmínek, rychlosti dodávek, reklamacích, plateb, dopravy, sankcí, cen apod. V případě 
pozitivního vývoje začne již testování a seznámení se s touto inzulínovou pumpou. 
3.3.3 Přijetí nového zaměstnance a vyškolení současného týmu 
Projekt začne být realizovatelný až od ledna příštího roku, což umožňuje připravit  
a vyškolit personál. Pokud jednání se společností Tandem Diabetes Care Inc. bude 
ukončeno podepsáním obchodní smlouvy, začne proces přípravy v České republice.  
Bude nutné přijmout nového zaměstnance, hledání vhodného kandidáta začne 
okamžitě, jelikož tento proces, vzhledem k nárokům firmy, může být i delšího časového 
horizontu. Požadavky na nového člověka jsou: 
 vysokoškolské vzdělání,  
 praxe v obchodním prostředí, 
 zkušenost se zaváděním nového produktu na trh výhodou, 
 aktivní znalost anglického jazyka slovem i písmem, 
 řidičský průkaz skupiny B,  
 komunikační a vyjednávací schopnosti, analytické myšlení, 
 chuť cestovat, bydliště nejlépe region Brno a okolí.  
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 Současný tým projde produktovým školením, které bude i firemně vyhodnoceno. 
Každý zaměstnanec, který přijde do kontaktu s inzulínovou pumpou, musí znát její 
technické možnosti od A do Z, musí být schopen zvládnout nastavení veškerých 
parametrů i přes telefonický hovor, kdy nemá pumpu k dispozici. 
 Kontaktován bude i lékař s dlouholetými zkušenostmi s inzulínovými pumpami, 
odborník ve svém oboru z diabetologického centra (Fakultní nemocnice u Sv. Anny  
v Brně), který bude požádán o víkendové školení zástupců zaměřené již na léčbu 
inzulínem, inzulínovou pumpou. Dále bude požádán o spolupráci v rámci zavedení 
nového produktu na trh a testování na klinice. Společně bude tento lékař seznámen 
s novou inzulínovou pumpou, jeden kus bude ponechán i se spotřebním materiálem na 
testování přímo v této fakultní nemocnici, kde se bude porovnávat s dosavadními. 
Každý zástupce navíc dostane jednu inzulínovou pumpu pro prezentační potřeby  
a v budoucnu i pro případ servisu u zákazníka. Komplexní zaškolení proběhne 
v průběhu října, aby mohla již začít potřebná osvěta a bylo možné připravit lékaře na 
novinku, která v lednu přijde. 
 Každý zaměstnanec je seznámen i s prací, která bude od něj nové vyžadována, 
servisní linka 24 hod. denně, služby rozdělené po týdnech, kdy bude docházet 
k přesměrování hovorů podle předem daného rozvrhu. Obchodní zástupci budou mimo 
svoji obchodní činnost edukovat, učit pacienty pracovat s inzulínovou pumpou NOWA. 
3.3.4 Registrace inzulínové pumpy 
Registrace nové zdravotnické pomůcky nebo léku je zdlouhavý a administrativně 
náročný proces, do kterého patří atributy vymezené níže. 
 Výrobce musí vydat „ES prohlášení o shodě“ ke zdravotnickým prostředkům 
které vyrobil (13) Potvrzením, že výrobek splňuje jednotlivé požadavky je tzv. ES 
prohlášení o shodě. Po vydání tohoto dokumentu může produkt plynule kolovat po 
celém území EU bez nutnosti dalších posouzení.  
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Žádost o zařazení nových zdravotnických prostředků (dále jen ZP) do úhradového 
katalogu VZP – ZP (13):  
 Žadatel doloží Oddělení zdravotnických prostředků, OLZP, Ústředí VZP ČR 
následující podklady v příslušných, níže uvedených termínech:  
 Průvodní dopis českého výrobce, zplnomocněného zástupce nebo jiné osoby 
pověřené k jednání ve věci zařazení ZP (tj. žadatele) se žádostí o zařazení ZP do 
Úhradového katalogu VZP – ZP. 
 Písemné pověření zástupce firmy od statutárního orgánu zastupované firmy 
(žadatele) k jednání s VZP ČR. 
 Delegování od výrobce nebo zplnomocněného zástupce pro trh EU, na základě 
kterého je žadatel pověřen uvádět ZP na trh v ČR, ne starší 12 měsíců - úředně ověřený 
překlad (originálu delegování nebo úředně ověřené kopie delegování) do českého 
jazyka. 
 Originál nebo ověřená kopie výpisu z obchodního rejstříku (možno i 
elektronický výpis ověřený soudem, na paměťovém médiu -CD/flash disk- doložený 
tištěnou verzí) a doklad o oprávnění k podnikání podle zvláštních právních předpisů v 
odpovídajícím rozsahu (úřední výpis z živnostenského rejstříku nebo jeho úředně 
ověřená kopie) ne starší 3 měsíců. Tyto dva dokumenty lze nahradit výpisem ze 
seznamu kvalifikovaných dodavatelů (viz § 125 a násl. zákona č. 137/2006 Sb., o 
veřejných zakázkách) ne starším 3 měsíců (originál nebo úředně ověřená kopie). 
 Firemní katalog výrobků, technický produktový list (datasheet), příbalový leták, 
návod k použití (viz zákon č. 123/2000 Sb., NV č. 336/2004 Sb.), případně další 
ekvivalentní informační materiál v českém jazyce. 
 Zdravotnické prostředky uváděné na trh se řídí příslušnými požadavky a 
předpisy a musí u nich být „posouzena shoda“. Výrobek musí být ověřen, že určené 
požadavky splňuje. Tímto je potvrzeno, že zdravotnický prostředek stanovené 
požadavky splňuje. Na důkaz posouzení shody jsou zdravotnické prostředky opatřovány 
označením CE. 
 U ZP třídy I. – neměřící, nesterilní (NV č. 336/2004 Sb.) dle zákona č. 123/2000 
Sb. – průkazná dokumentace o účelu, vhodnosti a způsobu užití ZP, závěr klinického 
hodnocení v ČJ (úředně ověřený překlad). 
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U ZP vyrobených v zahraničí – velkoobchodní signovaný ceník dováženého sortimentu 
v zahraniční měně od výrobce, u ZP vyrobených v ČR zpracované kalkulační listy – 
výrobní cena. 
 Výrobce musí vydat „ES prohlášení o shodě“ (viz příloha č. 3) ke 
zdravotnickým prostředkům které vyrobil.. Potvrzením, že výrobek splňuje jednotlivé 
požadavky je tzv. ES prohlášení o shodě.(s českým překladem).  Po vydání tohoto 
dokumentu může produkt plynule kolovat po celém území EU bez nutnosti dalších 
posouzení. 
 Seznam ZP k zařazení do Úhradového katalogu VZP – ZP roztříděný dle 
jednotlivých specialistů a skupin ZP v tištěné podobě a na paměťovém médiu (CD / 
flash disk). Seznam musí být zpracován ve formátu zveřejněném na www.vzp.cz U ZP-
ZUM kód zdravotního výkonu, v rámci kterého může být ZP vykázán jako ZUM. 
 U ZP se zvýšeným rizikem (NV č. 212/2007 Sb., NV č. 336/2004 Sb.) a ZP, 
které mohou ohrozit zdraví (NV č. 342/2000 Sb.), mohou být požadovány další 
materiály. 
 Seznam kódů ZP z Úhradového katalogu VZP – ZP se srovnatelným 
terapeutickým efektem, pokud jsou již zařazeny v Úhradovém katalogu VZP – ZP. 
 Písemné potvrzení od zahraničního plátce zdravotní péče či potvrzení státní 
autority stanovující úhradu každého ZP uvedeného v žádosti. V případě, že žadatel 
dokládá přímý odkaz na webovou stránku (link) s informacemi, je nutno tento odkaz 
vložit na paměťové médium (CD / flash disk) (35). 
 Registrace do číselníku pojišťovny je možná pouze jednou ročně a to od 
1. 1. dalšího roku. Aby byl daný výrobek zaregistrován a společnost mohla 1. 1. 2015 
začít s distribucí musí být ovšem žádost s veškerými náležitostmi podána nejpozději do 
30. 9. předešlého roku. 
3.3.5 Zásobování 
Tato část se týká dodavatele a firmy MISE s.r.o. V rámci logistiky je zapotřebí 
vypočítat nutné skladové zásoby,  kdy je potřeba realizovat objednávky a kolika měsíční 
zásobu držet. To všechno vede k eliminaci rizika výpadku spotřebního materiálu, 
respektive zboží. Z toho plyne pečlivé hlídání skladových zásob. Firma musí mít 
skladem i půlroční skladovou zásobu, a to právě kvůli nenadálým výkyvům ve výrobě  
a dlouhým dodacím lhůtám, kde není možnost substituce. V budoucnu, pokud prodeje 
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budou již vysoké a bude vyšší počet pacientů, se skladové zásoby můžou držet 
až na roční zásobě. Expirace je u těchto produktů průměrně 4 roky kromě baterií, jejichž 
doba použití je cca jeden rok. 
Skladové zásoby je nutné hlídat a být v kontaktu se zástupcem, který přímo 
distribuuje pumpy kvůli zásobám na skladě, (jedná se o různé druhy kanyl – šikmá, 
kolmá, ocelová, různé délky), baterie, zásobníky. 
Výrobce nemusí mít také požadované zboží skladem, nebo může dojít ke změně 
ve výrobních procesech, což má za následek nové registrace výrobků a velké zpoždění 
při dodávkách, neexistuje substitut ke spotřebnímu zboží pro diabetiky využívající tento 
spotřební materiál. Pacienti jsou plně závislí na těchto produktech. Rovněž je potřeba 
počítat s možností ztráty nebo poškození zboží během transportu. 
 Substitut našeho produktu vyloženě není možný a nelze jej nahradit žádným 
jiným dostupným zařízením nebo konkurenčním výrobkem.  
Pojem substitut v tomhle případě znamená, že substituční léčba pacientů 
s diabetem 1. typu na inzulínové pumpě má možnost náhradního způsobu podání 
inzulínu. 
 Každý pacient, který používá inzulínovou pumpu, již podávání inzulínu 
klasickým způsobem vyzkoušel (inzulínové pero) v minulosti, ale nebyla pro něj 
dostatečně účinná, z toho důvodu mu byla indikována inzulínová pumpa, kde dodávání 
inzulínu je více přirozenější. 
Skladové zásoby pump musí být vyšší z důvodu možné poruchovosti pump, 
nepravidelných dodávek od výrobce, nutné brát v úvahu cash flow při nákupu pump 
(záleží na smlouvě, jaká je splatnost), devizový kurz a riziko s ním spojené.  
Velikost objednávek volit strategicky vzhledem k vysoké ceně dopravy  
a kurzovým rozdílům. V případě možných rizik z oslabení koruny můžeme použít 
některý z finančních zabezpečení. Postupem času, kdy jsou již zajištěny odběry, je 
výhodné vozit zboží po paletách. Doprava je potom až 3x levnější. (doprava – 150kg 
paleta = cca 20000 Kč) DHL, Fedex, - na baterie – smlouva o dopravě nebezpečného 
zboží (lithium).  
Způsob dopravy bude pouze letecky, z důvodu ochrany před možným 
poškozením a dlouhým dodáním přepravou lodní.  
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- jsou různé dodací podmínky (INCOTERMS), možné pojištění dopravy. Parita 
Incoterms v tomhle případě je FOB. Náklady a riziko poškození přechází na kupujícího. 
Ze strany kupujícího je povinnost dodat zboží na palubu lodi jmenované kupujícím. 
 - výrobce ztrácí odpovědnost za zboží během přepravy při předání zboží dopravci). 
Zvolení vhodného (levného) dopravce ve výběrovém řízení – je dobré nechat si zboží 
odeslat z České republiky, pokud zboží zasílá sám výrobce, je cena dopravy vyšší. 
Dopravci jsou schopni zajistit i umístění zboží na paletu ve výrobně dodavatele. 
Důležitá je komunikace s výrobcem i kvůli reklamacím, reklamace budou řešeny 
okamžitě. 
Proclení zboží  Inzulínová pumpa je zdravotnická pomůcka, které jsou 
osvobozeny od cla  a proto firma tuto problematiku nemusí řešit. Snížená sazba pro rok 
2014 – 15 %, je nutné dodat k proclení prohlášení o shodě (na požádání vydá výrobce) 
(22). Platí se pouze ekologická daň za likvidaci u baterií, již zahrnuta v ceně dopravy. 
3.4 Marketingový mix 
Produktem společnosti jsou zdravotnické pomůcky pro pacienty s diabetem (viz 
příloha č. 4). 
Jádrem a myšlenkou produktu (inzulínové pumpy) je idea pomoci diabetikům, 
kteří nejsou dobře kompenzování ani intenzifikovaným režimem (4 injekce inzulínu  
za den).  
Inzulínová pumpa je elektronický přístroj velikosti srovnatelný s mobilním 
telefonem, vážící kolem 100g, který se nosí ve speciálním pouzdře na opasku nebo 
v kapse od košile nebo kalhot. Na pumpu se napojuje hadička, která je zakončena 
kovovou nebo teflonovou jehlou. Inzulínová pumpa umožňuje zatím nejpřirozenější 
způsob zevního podávání inzulínu. Zavádí se do podkoží břicha, paže, hýždí nebo 
stehna. Inzulínová pumpa umožňuje zatím nejpřirozenější způsob zevního podávání 
inzulínu. Hlavní výhoda léčby inzulínovou pumpou spočívá v možnosti jemného 
kontinuálního dávkování inzulínu (14). 
  Za obal produktu je považován i design, kvalita, české menu, Rozšířeným 
produktem je servis, instalace u pacienta nebo u lékaře a platební podmínky, které 
poskytujeme. Pojem celkovým produktem je vnímána značka a image produktu. 
Nadstandardní pokročilé funkce, možnost ovládání přes telefon nebo tablet. Edukační 
programy, 24 hodinová linka, okamžitá dodávka, záruka.  
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Společnost Tandem Diabetes  Inc. je světovým výrobcem inzulínových pump na 
světě s více než 10 - ti letou historií, za kterou si vybudovala uznávanou pozici v oboru.  
Inzulínová pumpa umožňuje revoluční způsob aplikace inzulínu do podkoží. 
V současnosti aplikace inzulínu pomocí pumpy se samotnou kontrolou diabetu je 
nejefektivnější způsob inzulínového režimu. Léčba je převážně využívána u pacientů 
s diabetem 1.typu. Principem funkce inzulínové pumpy je předem naprogramovatelná 
tzv. bazální dávka (stanovena dle potřeb na tu kterou denní dobu), která je pak 
automaticky podána. Bazální dávka je pak doplněna klasickými bonusy inzulínu před 
hlavními jídly. 
 
Obr. 1: Hlavní součásti inzulinové pumpy (schéma) (Zdroj: (27)) 
Historie a využití – inzulínová pumpa je používána v klinické praxi od roku 
1978 a v ČR má dlouholetou tradici, ovšem v této době se jednalo spíše o výjimečný 
způsob léčby. Významnější rozšíření přišlo až v první polovině 90. let minulého století. 
Využití inzulínových pump se velice liší, především díky přístupu jednotlivých zemí 
k jejich úhradě. V ČR jsou používány pumpy přibližně u 5 % pacientů s diabetem 1. 
typu.  
Výhody a nevýhody léčby pumpou – mezi hlavní výhody léčby inzulínovou 
pumpou patří zlepšení kompenzace diabetu, snížení spotřeby inzulínu, což nemá jen 
pozitivní ekonomický dopad. V neposlední řadě patří k výhodám léčby inzulínovou 
pumpou větší flexibilita inzulínového režimu s usnadnění aktivního životního stylu  
u lidí s proměnlivým denním režimem v zaměstnání, při sportu apod. 
Mezi rizika léčby inzulínovou pumpou patří především ketoacidóza (rychlý 
vzestup glykémie), kdy dochází při přerušení dodávky inzulínu do těla (např. ucpanou 
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kanylou) a to proto, že v podkoží nejsou větší zásoby inzulínu. To se stává především u 
nedostatečně edukovaných pacientů nebo u nespolupracujících pacientů. 
Požadavky na pracoviště – pracoviště, které pacienty s inzulínovou pumpou 
ošetřuje, musí mít dostatek kvalifikovaného personálu (diabetolog, edukátor) a lůžkové 
zázemí v případě akutních komplikací. Pacient musí mít možnost 24 hodinového 
kontaktu se zástupcem výrobce (dovozce) pump pro případ poruchy nebo nutnosti 
konzultace. 
Požadavky na pacienta – léčba inzulínovou pumpou není vhodná pro každého. 
Nemocný musí být přesvědčen, že si tento způsob léčby přeje, protože léčba vyžaduje 
zavedení kanyly do podkoží, nošení pumpy a trvalé úpravy dávky inzulínu pacientem.  
Požadavky na technické vybavení pump a na firmu, která pumpu distribuuje  
Základním požadavkem na inzulínovou pumpu je výrobní kvalita, která musí 
zaručit bezporuchový provoz minimálně na 4 roky, programovatelný bazální režim 
pumpy v časových intervalech a bolusový režim. Většina kvalitních pump je vybavena 
kalkulátory bonusů při úpravě hyperglykémie nebo při úpravě dávky inzulínu (např. 
dostatečně citlivý alarm okluze kanyly).  
 Požadavky na firmu (která to je), která firmu (kterou) v ČR distribuuje: 
1. Zajištění 24 hodinové help linky radící pacientům při technických problémech 
s pumpou a servis zajišťující do 24 hodin výměnu vadné pumpy za náhradní. 
2. edukační podpora systému edukátory – kvalifikovaný edukátor by měl edukovat 
pacienty v obsluze pumpy a být k dispozici při technických problémech s pumpou. 
3. firma by měla garantovat kvalitu spotřebního materiálu a v případě akutní potřeby 
jim pacienta na nezbytně nutnou dobu zajistit. 
Vlastní zahájení léčby inzulínovou pumpou 
Indikace léčby inzulínovou pumpou probíhá v diabetologických centrech na doporučení 
ošetřujícího diabetologa. Pokud je pumpa indikována, je pacient nejprve edukován 
v požadavcích na efektivní léčbu pumpou včetně samostatné kontroly diabetu a poté 
objednán k hospitalizaci k vlastnímu zavedení pumpy. 
Ukončení léčby pumpou – Pokud je léčba vyhodnocena jako neúčinná, nebo 
jsou časté komplikace v místě vpichu, nebo jsou velké technické problémy, nebo 
pacient nedostatečně spolupracuje, je třeba ji dočasně nebo trvale ukončit  
a hledat jiné léčebné způsoby (5). 
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3.2.1.1  Inzulínová pumpa NOWA 
Jedná se o nejmodernější pumpu nové generace s dálkovým ovladačem a vestavěným 
glukometrem. Jako jediná umožňuje komunikaci s chytrým mobilním telefonem  
na platformě Android i platformě iOS. Pumpa NOWA je nejnovějším produktem 
americké společnosti Tandem Diabetes Care Inc. Je to inteligentní programovatelná 
pumpa s intuitivním ovládáním. 
Dálkové ovládání a vestavěný glukometr = komfort a diskrétnost 
Díky plnohodnotnému dálkovému ovladači propojenému prostřednictvím 
bluetooth můžete nastavovat inzulínovou pumpu kdykoli a kdekoli, ale také kontrolovat 
tímto systémem nastavení pumpy na ovladači bez nutnosti manipulace s pumpou. 
Vzhledem ke glukometru vestavěnému do dálkového ovladače pumpy NOWA s sebou 
nemusíte nosit další glukometr.  
Nízká váha a voděodolnost - inzulínová pumpa NOWA je nejmenší a nejlehčí 
pumpa (63g), vyrobena z vysoce odolného hliníkového a lehkého materiálu. Umožňuje 
pohodlné nošení při zachování velikosti zásobníku (300j). Zároveň je pumpa testována 
v úrovních, které převyšují průmyslové normy, tyto testy zahrnují i testy pádu, 
vodotěsnosti pro nepřetržité podávání inzulínu během plavání, koupání nebo v případě 
neočekávaného kontaktu s vodou.  
Jemné dávkování – inzulínová pumpa NOWA umožňuje nastavit nejpřesnější  
a nejjemnější dávkování bazálních dávek pro vyladění dodávky inzulínu a to 0,025j 
hod. 
Komunikace s PC – program NOWA manager pro PC umožňuje díky 
zabezpečenému systému připojení bluetooth a nahrání dat z inzulínové pumpy do 
počítače a jejich snadnou analýzu. 
Jedinečná a diskrétní - mobilní telefon je součástí moderní doby. Softwarová 
aplikace na platformě Android poskytuje uživatelům pohodlí a diskrétnost. Nabízí 
vlastnosti, které očekáváte od inteligentní inzulínové pumpy. Pacient může ve svém 
chytrém telefonu využít program sloužící k bezdrátovému ovládání inzulínové pumpy 
pomocí zabezpečení Bluetooth. Velmi chytrá technologie, která umožní nastavit 
základní i pokročilé funkce v situacích jako například návštěva kina, koncertu či 
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restaurace. Malý kompaktní design umožňuje snadno vklouznout do kapsy nebo nosit 
diskrétně pod oblečením. 
Technologie displeje příští generace – inzulínová pumpa NOWA uvádí poslední 
technologii barevného dotykového displeje 
- samouzamykatelný dotykový displej 
- vysoce kvalitní a nerozbitné sklo 
-pro čitelnost je obrazovka velice kontrastní a čitelná 
-široký zobrazovací úhel 
-první pumpa využívající technologii zobrazování užívanou v bezpečnostní technice  
Bezpečná a chytrá – možnost přizpůsobit pumpu individuálním potřebám 
pacienta. Inzulínová pumpa sleduje celou řadu údajů v pravidelných intervalech. Od 
varovných upozornění na slabou baterii, vynechaný bolus, přerušení dodávky inzulínu, 
docházející inzulín v zásobníku až po zaznamenání ucpání kanyly nebo automatické 
monitorování správného chodu zařízení. Umožňuje využít bolusový kalkulátor, který 
vypočítá potřebnou aktuální dávku inzulínu, umožňuje nastavit až 1000 položek 
v databázi jídel, pro okamžitý přístup do obsahu sacharidů. 
Infuzní sety – sety nové generace. Nejmenší jehla zavaděče v porovnání 
s konkurencí(méně traumatizující). Teflonová kanyla, tenká ostrá zaváděcí jehla a 
antialergická lepící páska. Tělová barva zajišťuje nejvyšší diskrétnost při nošení 
Variabilita velikostí kanyl 6mm nebo 9mm a délkou hadičky od 30cm do 100cm.  
Kvalitní servis – pacient se stává součástí našeho systému. V případě problému 
je k dispozici nepřetržitá servisní linka, která pomůže s jeho odstraněním. Pokud to 
situace bude vyžadovat, bezprostředně navštíví pacienta servisní pracovník, který 
pumpu zprovozní nebo v případě nutnosti bezplatně nahradí za novou.  
Cena tvoří nejvýznamnější ekonomický faktor při realizaci veškerých činností 
při výměně produktů. V oblasti zdravotnictví nejsou ceny zdravotnických prostředků a 
léků stanoveny na základě nabídky a poptávky. Fakticky rozeznáváme pouze dva typy 
cen, a to ceny regulované a smluvní. Většina zdravotnické péče, výkonů, léků, 
zdravotnických pomůcek patří do cen regulovaných. Maximální výše cen 
zdravotnických výkonů je dána pojišťovnou, která zdravotnické pomůcky a léčiva ve 
většině případů hradí společnosti.  
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Regulovaná cena většinou nevychází ze základního propočtu nákladově 
stanovené ceny, tak jak je to obvyklé ve všech ostatních oborech. Velká část cen je 
direktivně a fixně určena výsledkem dohodovacích jednání mezi zástupci poskytovatelů 
zdravotní péče a zdravotními pojišťovnami, případně orgány státu (ministrem 
zdravotnictví). Ministerstvo zdravotnictví má konečné slovo, pokud nedojde ke shodě 
mezi hlavními dvěma stranami, pojišťovnami (s rozhodující úlohou Všeobecné 
zdravotní pojišťovny, která zastupuje cca 60 % všech pojištěnců) a poskytovateli. 
Pojišťovny se snaží, aby byly nastaveny co nejnižší ceny od výrobce a aby vysoké ceny  
neohrozily dostupnost zdravotní péče a zdravotní péče některých sociálních skupin 
obyvatelstva.V porovnání nákladů je současná úhrada ze strany pojišťovny pro firmu 
natolik zajímavá, že firma tento plán bude realizovat.  
 
Distribucí – zdravotnických pomůcek pro diabetiky se společnost zabývá již od 
začátku své působnosti na trhu. Svoji distribuční síť si společnost budovala řadu let. 
Nyní je součástí návrhu její soustavné inovace, přizpůsobení se trhu a samozřejmě její 
ochrana. Společnost je prvním článkem námi distribuovaných pomůcek v ČR, a proto je 
cena od nás pro zákazníka nejvýhodnější. Veškeré zboží, které společnost distribuuje, 
jde na přímo a rovnou k zákazníkovi.  
Společnost pro distribuci používá služeb České pošty, s.p., tudíž zákazník obdrží 
zboží zpravidla do druhého dne. 
Navrhuji distribuci zajistit opět přes služby české pošty,  kdy veškeré zboží bude 
přímo doručováno zákazníkům (pacientům) na domácí adresu. Zákazník při kontrolní 
návštěvě u svého lékaře si zajistí poukazy na zdravotnickou pomůcku dle podle potřeby.  
Poukazy zašle na sídlo firmy MISE s.r.o. a obratem mu bude zboží zasláno domů. 
Zákazník nemá možnost z důvodu specializace zboží zajistit jiným způsobem. 
 Propagace je velmi podstatnou a v současné době nevyhnutelnou záležitostí. 
Společnost má vlastní internetové stránky, investuje do tisku propagačních letáků, které 
jsou obchodními zástupci rozmístěny v dia centrech a v diabetologických ambulancích. 
Obchodní zástupci budou poskytovat odborné informace, poradenství, budování 
pozitivního vztahu s lékaři při osobních návštěvách v diabetologických  ambulancí, ale 
také i monitorování konkurence. Tento tým se bude starat o nové pacienty od 
prezentace inzulínové pumpy až po kompletní zaučení pacienta a asistence při 
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hospitalizaci v nemocnici. Budou v kontaktu s pacientem, se zdravotnickým 
personálem, účastnit se odborných diabetologických konferencí, ale i řešit nestandardní 
situace při poruchy nebo problému pumpy. V  prodeji a propagaci hraje profesionalita a 
přístup obchodního zástupce, jeho odborné znalosti nejen nabízeného zboží, jeho 
osobnost, vystupování, ale i umění vyjednávání a komunikace s klientem velmi 
důležitou roli a proto  budou obchodní zástupci v tomto projektu nejdůležitější 
personální částí. Tým bude rozšířen o nového zaměstnance, který oproti dosavadním 
zástupcům bude mít na starosti pouze divizi inzulínových pump a bude zodpovědný za 
celorepublikové výsledky. 
3.5 Ekonomický odhad projektu 
V této části plánu je velmi důležité znát konkrétní čísla, abychom byli schopni 
odhadnout životaschopnost a návratnost projektu. Firma chce během pěti let dosáhnout 
pětiprocentního podílu na trhu s inzulínovými pumpami, což je částka kolem 20 mil. 
korun, kdy s průměrnou 23 % marží je velmi zajímavý projekt. Nákup zboží je 
pořizován v dolarech  Čísla jsou čerpána z interních zdrojů pojišťovny a ze společnosti 
IMS Health, která celosvětově poskytuje farmaceutickým společnostem, lékařským 
zařízením, výrobcům, distributorům, politikům a výzkumným pracovníkům informace o 
zdravotnických údajích, výsledcích, prodejích na trzích s léky, zdravotnickými 
prostředky. Společnost, která si informace zaplatí nebo poskytuje svoje data do 
databáze, dostává data, která jsou pro každou firmu důležitá k další strategii. Většina 
velkých společností tuto databázi používá a využívá pro posouzení s konkurencí, 
některé je dokonce vyžadují po svých obchodních partnerech (Johnson). Bohužel data 
nemusí být zcela validní z důvodu firemních taktik. Nicméně pro potřeby firmy MISE 
s.r.o. tyto data postačí, a proto víme, jakým způsobem si stojí jednotliví konkurenti a o 
jakou část peněz se jedná. Nákupní podmínky včetně devizového kurzu známe (viz tab. 
níže). 
  Dále je nutné spočítat, že pokud je nasazen 1 ks inzulínové pumpy (vypsán 
poukaz, 85 000 Kč) pacient ji bude používat čtyři roky (pokud nezemře nebo mu tato 
léčba nebude přínosem). Po čtyřech letech je možnost opět dostat novou inzulínovou 
pumpu, která je opětovně v plné výši hrazena zdravotními pojišťovnami. Každý rok 
používání pacient spotřebovává spotřební materiál, množství (ks) jsou dány pojišťovnou 
(viz SLEPTE analýza), který se nedá ničím jiným (ani konkurenčním) nahradit. 
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  Během dvanácti měsíců tedy pojišťovna zaplatí pouze za používání inzulínové 
pumpy 56 954 Kč na jednoho pacienta. V prvním roce je to včetně inzulínové pumpy 
tedy až 141 954 Kč. 
 Výhoda toho projektu je, že prodaný výrobek generuje celé čtyři roky další 
prodeje. 
 Společnost si ekonomicky zhodnotí nasazování jednotlivých pacientů v čase, 
kdy nedojde k plnému předepsání spotřebního materiálu. Je nutné v kalkulacích 
zohlednit použití materiálu během let kumulativně, kdy tržby i zisk porostou také 
kumulativně. Všechny výpočty a odhady jsou v následující části.  
3.5.1 Finanční východiska 
Tab. 16: Počet prodaných IP v ČR r.2013   (Zdroj: Autor podle (10)) 
IP Kč kusy  
Roche 41106000 484 48,99% 
Medtronic 33481500 395 39,98% 
Animas 9392500 109 11,03% 
NOWA  0 0,00% 
 83 980 000,00 Kč 988 100,00% 
 
Na základě zhodnocení dat od společnosti Imshealth, pojišťovny a dlouhodobého 
průzkumu a pohybu na trhu, vyšla konkrétní čísla. Roku 2013 se prodalo a pojišťovny 
zaplatily 988 inzulínových pump, což je 98 980 000 Kč. K 31. 12. 2012 bylo celkem 
6176 aktivních pacientů (Ústav zdravotnických informací a statistiky ČR). Dále víme, 
že  od roku 2008 vzrostl počet o 3472 aktivních pump, viz charakteristika trhu. Veškeří 
aktivní pacienti při používání spotřebního materiálu ročně spotřebují matriál v hodnotě 
351 747 904 Kč. Obrat na trhu s inzulínovými pumpami je v objemu 435 727 904 Kč. 
 
Tab. 17: Rozdělení trhu IP Zdroj IMS Healts rok 2012 (Zdroj: Autor podle (10)) 
IIP ks Podíl 
Roche 2543 41,18% 
Medtronic 2355 38,13% 
Animas 1278 20,69% 
NOWA  0,00% 
 6176 100% 
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Tab. 18:. Obrat spotřební materiál All + IP rok 2013  (Zdroj: Autor podle (10)) 
Spotřební materiál 351 747 904 Kč 
Inzulínové pumpy 83 980 000 Kč 
Celkem 435 727 904 Kč 
 
 Tabulky ukazují zastoupení jednotlivých výrobců z celkového počtu aktivních 
pacient a celkový objem financí v této oblasti. 
 
Tab. 19: Nárok v ks podle legislativy na 1 pacienta  za 1.rok (Zdroj: Autor (23)) 
Název KS  1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12   
IP 1                           
Sety 6 6 6 5 5 4 4 3 3 2 2 1 1 42 
TP 20 20 19 17 15 13 11 10 8 7 5 3 2 130 
Zásobník 6 6 6 5 5 4 4 3 3 2 2 1 1 42 
Baterie 24 24 22 20 18 16 14 12 10 8 6 4 2 156 
 
 Nárok spotřebního materiálu v kusech podle legislativy pro jednoho pacienta při 
používání inzulínové pumpy na období jednoho roku. Každý pacient během dvanácti 
měsíců spotřebuje pro provoz inzulínové pumpy 6 balení setů, 20 balení testovacích 
proužků, 6 balení zásobníků a 24 baterií. Celkově za spotřební materiál 56 954 Kč, 
inzulínová pumpa 85 000 Kč. Veškerý materiál i pumpa je v plné úhradě pojišťovny  
bez nutné finanční účasti pacienta. 
 
Tab. 20: . Odhad v ks prodejů r. 2015 (Zdroj: Autor) 
    1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 celkem 
IP 1 0 0 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 48 
Sety 6 0 0 15 25 20 20 15 15 10 10 5 5 140 
TP 20 0 0 51 75 65 55 50 40 35 25 15 10 421 
Zásobník 6 0 0 15 25 20 20 15 15 10 10 5 5 140 
Baterie 24 0 0 60 90 80 70 60 50 40 30 20 10 510 
  
 Od roku 2015, kdy bude inzulínová pumpa zaregistrována, společnost v prvním 
roce kalkuluje s prodejem  48 kusů inzulínových pump. První dva měsíce počítá, že 
nebude nasazena žádná a první inzulínová pumpa přijde v březnu 2015. Společnost 
k tomuto číslu přišla propočtem, kdy odhaduje, že trh funguje stejně a že v roce 2015 
bude předepsáno 950 inzulínových pump. Společnost se bude snažit získat 5 % na 
nasazení nových pump. Plán záměrně počítá s menším celkovým nasazením než v roce 
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2013 o 33 ks a taky, že každému procentuálně ubere z jeho nových inzulínových pump. 
 Největšímu konkurentovi Roche 2,53 %, Medtronic 1,93 %, A.IMPORT.CZ, 
spol. s r.o. 0,55 %. Plán je dle firmy velmi realistický. 
 
Tab. 21: Nákup zboží v $ a Kč (Zdroj: Autor) 
Název Nákup Nákup  Prodej   
 Cena/1ks Cena/1ks bal.  Bal. cena 1ks 
Měna 
$ 
CZK 
(20,8)  CZK  CZK 
IP NOWA 2724,4 56666,7  85000,0  85000,0 
Sety 9,6 198,7 3973,3 5960,0 20,0 298,0 
Zásobník 2,6 54,5 1090,0 1635,0 20,0 81,8 
Bateri 4,5 94,0  141,0 1,0 141,0 
Test.proužky 12,8 266,7  400,0 50,0 8,0 
 
Nákupní podmínky společnosti spotřebního materiálu včetně IP. 
 
Tab. 22: Odhad v ks prodejů rok 2016  (Zdroj: Autor) 
Název Ks 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Celkem 
IP 1 2 3 3 3 5 5 5 5 5 5 5 5 51 
Sety 6 12 18 15 15 20 20 15 15 10 10 5 5 160 
TP 20 40 57 51 45 65 55 50 40 35 25 15 10 488 
Zásobník 6 12 18 15 15 20 20 15 15 10 10 5 5 160 
Baterie 24 48 66 60 54 80 70 60 50 40 30 20 10 588 
 
 Společnost odhaduje na rok 2016  51 inzulínových pump v časovém pořadí. 
 
Tab. 23: Odhad v ks prodejů rok 2017  (Zdroj: Autor) 
Název Ks 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Celkem 
IP 1 3 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 56 
Sety 6 18 24 20 25 20 20 15 15 10 10 5 5 187 
TP 20 60 76 68 75 65 55 50 40 35 25 15 10 574 
Zásobník 6 18 24 20 25 20 20 15 15 10 10 5 5 187 
Baterie 24 72 88 80 90 80 70 60 50 40 30 20 10 690 
 
 Rok 2017 přinese 56 nových inzulínových pump. 
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Tab. 24: Odhad v ks prodejů rok 2018   (Zdroj: Autor) 
Název Ks 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Celkem 
IP 1 3 5 5 6 6 5 5 5 6 7 8 8 69 
Sety 6 18 30 25 30 24 20 15 15 12 14 8 8 219 
TP 20 60 95 85 90 78 55 50 40 42 35 24 16 670 
Zásobník 6 18 30 25 30 24 20 15 15 12 14 8 8 219 
Baterie 24 72 110 100 108 96 70 60 50 48 42 32 16 804 
 
 Rok 2018 společnost předpokládá 69 nových pump 
 
Tab. 25: Odhad nových IP a spotřební. materiál v ks na 4 roky po rocích (Zdroj: Autor) 
 2015 2016 2017 2018 
IP 48 51 56 69 
Sety 140 160 187 219 
TP 421 488 574 670 
zásobník 140 160 187 219 
baterie 510 588 690 804 
  
 Tabulka ukazuje předpoklad nových inzulínových pump a spotřební materiál po 
letech zvlášť. 
 
Tab. 26: Odhad nových IP a spotřební materiál v Ks a v Kč na čtyři roky kumulativně. 
(Zdroj: Autor) 
  2015 2016 2017 2018 Ks All tržby all bez DPH náklad č.zisk 
IP 48 51 56 69 224 19040000 16556522 12693334 3863188 
Sety 140 448 781 1149 2518 15007280 13049809 10004845 3044964 
TP 421 1448 2554 3770 8193 3277200 2849739 2184827 664911,8 
Zásobník 140 448 781 1149 2518 4116930 3579939 2744620 835319,1 
Baterie 510 1740 3066 4524 9840 1387440 1146645 924960 221684,6 
materiál bez 
IP v Ks 1211 4084 7182 10592 23069 42828850 37182653 28552586 8630067 
 
 V tabulce je již zaznamenán nejen vývoj prodeje inzulínových pump, ale i prodej 
spotřebního materiálu kumulativně během čtyřletého období, který odpovídá nasazeným 
pumpám i za minulá období. 
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Tab. 27: Odhad prodejů a podílů  trhu rok. 2015 (Zdroj: Autor) 
Značka Kč Ks IP % KS Spotř.materiál % 
Roche 37485000 441 46,42% 297954 144 286 990 41,02% 
Medtronic 30600000 360 37,89% 282600 133 593 854 37,98% 
Animas 8585000 101 10,63% 153360 72 530 418 20,62% 
NOWA 4080000 48 5,05% 1211 1 303 610 0,38% 
 80750000 950  735125 351 714 872 100,00% 
 
 Rok 2015, kdy v prvním roce předpokládáme 5 % z celkového prodeje nových 
pump. Prodej spotřebního materiálu za 48 inzulínových pump je v částce 1 303 610 Kč. 
Podíl na trhu v prvním roce dosáhne podle předpokladů  0,38 %.   
 
Tab. 28: Odhad prodejů a podílů trhu rok. 2016  (Zdroj: Autor) 
Pumpy kč ks IP  Ks Spot.materiál % 
Roche 37825000 445 46,84% 298240 142 882 265 40,49% 
Medtronic 31025000 365 38,42% 289600 138 005 451 39,11% 
Animas 7565000 89 9,37% 143360 67 750 055 19,20% 
NOWA 4335000 51 5,37% 1740 4 227 100 1,20% 
 80750000 950 100,00% 732940 352 864 872 100,00% 
 
 Rok 2016 přinese 51 kusů inzulínových pump, ale kumulativně se započítává již 
předešlých 48 pacientů z roku 2015 a jejich plné čerpání zdravotnického materiálu. 
 
Tab. 29: Odhad prodejů a podílu trhu rok. 2017 (Zdroj:Autor) 
Pumpy kč ks  ks Spot. materiál  
Roche 37825000 431 46,84% 294240 140 500 067 39,82% 
Medtronic 31025000 371 38,42% 279600 133 453 495 37,82% 
Animas 7565000 92 9,37% 149360 71 525 710 20,27% 
NOWA 4760000 56 5,37% 3066 7 385 601 2,09% 
Celkem 80750000 950 100,00% 726266 352 864 872 100,00% 
 
 V roce 2017 firma předpokládá 56 nových pump a spotřební materiál v hodnotě 
7 385 601 Kč. 
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Tab. 30: Odhad prodejů a podílu trhu r. 2018 (Zdroj: Autor) 
Pumpy kč ks   Spot. materiál  
Roche 37825000 429 45,16% 299850 137 577 713 38,99% 
Medtronic 31025000 364 38,32% 277208 126 996 067 35,99% 
Animas 7565000 88 9,26% 168260 77 418 553 21,94% 
NOWA 5865000 69 7,26% 4524 10 872 539 3,08% 
Celkem 80750000 950 100,00% 749842 352 864 872 100,00% 
 
 Rok 2018 podle firmy přinese 69 nových inzulínových pump a spotřební 
materiál za předešlé roky v částce 10 872 539 Kč. 
 
Tab. 31: Přehled tržeb 2015 – 2018  (Zdroj: Autor) 
  2015 2016 2017 2018   
  tržby tržby tržby tržby All 
IP 4080000 4335000 4760000 5865000 19040000 
Sety 834400 2670080 4654760 6848040 15007280 
TP 168400 579200 1021600 1508000 3277200 
zásobník 228900 732480 1276935 1878615 4116930 
baterie 71910 245340 432306 637884 1387440 
Celkem 5383610 8562100 12145601 16737539 42828850 
 
 Tržby za čtyři roky dosáhnou 42 828 850 Kč. 
 
Tab. 32: Zisk 2015 – 2018  (Zdroj: Autor) 
  2015 2016 2017 2018 celkem 
  1089225 1178979 1316096 1599971   
2015   547676 547676,3 547676   
2016     581906,1 581906   
2017       638955,7   
            
  1089225 1726655 2445678 3368508 8630067 
 
 Rok 2018 přinese zisk 3 368 508 Kč . V tabulce je vidět vývoj zisku během let 
v každém roce a celkový zisk 8 630 067 Kč při 23,1 % marži. 
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3.6 Bod zvratu 
Tab. 33: Výpočet bodu zvratu (Zdroj: Autor) 
Fixní náklady celkem 
Skutečnost 
Predikce fixních nákladů  
(navýšení o 0,05% z předchozího roku) 
2013 2015 2016 2017 2018 
osobní náklady  22 295 000   25 039 060   26 291 013   27 605 564   28 985 842  
výkonová spotřeba  8 547 000   9 837 696   10 329 581   10 846 060   11 388 363  
odpisy  2 381 000   3 119 100   3 275 055   3 438 808   3 610 748  
ostatní provozní náklady  637 000   700 700   735 735   772 522   811 148  
   33 860 000   38 696 556   40 631 384   42 662 953   44 796 101  
 
Tab. 34: Odhad tržeb 2013 - 2018 (Zdroj: Autor) 
Tržby celkem 2013 2015 2016 2017 2018 
Tržby stávajícího zboží 173 967 044  173 967 044  173 967 044  173 967 044  173 967 044  
Tržby nového zboží 0  5 383 610  8 562 100  12 145 601  16 737 539  
  173 967 044  179 350 654  182 529 144  186 112 645  190 704 583  
 
Tab. 35: Podíly tržeb na zboží  (Zdroj: Autor) 
Podíly tržeb stávajícího a nového zboží 2015 2016 2017 2018 
Tržby stávajícího zboží 97% 95% 93% 91% 
Tržby nového zboží 3% 5% 7% 9% 
Tržby celkem 100% 100% 100% 100% 
 
Tab. 36: Celkové prvotní náklady  (Zdroj: Autor) 
100 000 Kč rezerva na nečekané výdaje 
30 000 Kč marketing 
59 000 Kč jednání 
48 996 Kč letenky 
198 000 Kč doprava 
0 Kč 
náklady na pět měsíců, 
materiál 
514 560 Kč další zaměstnanec, mzda 
500 000 Kč auto škoda octavie 
1 450 556 Kč celkové prvotní náklady Kč 
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Tab. 37: Bod zvratu  (Zdroj: Autor) 
BOD ZVRATU  2015 2016 2017 2018 
počet kusů 1 259  4 135  7 238  10 661  
variabilní náklady 3 589 074  5 708 070  8 097 073  11 158 368  
průměrné variabilní náklady 2 851  1 380  1 119  1 047  
fixní náklady celkem 38 696 556  40 631 384  42 662 953  44 796 101  
podíl nového zboží na tržbách 3% 5% 7% 9% 
podíl fixních nákladů 1 160 897  2 031 569  2 986 407  4 031 649  
váž. prům. cena  4 446  2 096  1 691  1 580  
bod zvratu (při těchto ks) 728  2 837  5 217  7 556  
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Graf 5: Bod zvratu r.2015 při 728 ks prodaného zboží  (Zdroj: Autor) 
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Graf 6: Bod zvratu r.2016 při 5217 ks zboží (Zdroj: Autor) 
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Graf 7: Bod zvratu r.2017 při 7556 ks prodaného zboží (Zdroj: Autor) 
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Graf 8: Bod zvratu r.2018 při 7556 ks prodaného zboží  (Zdroj: Autor) 
 
 Firma by v budoucích letech měla dosahovat následujících bodů zvratu: v roce 
2015 při prodeji 728 kusů nových výrobků, v roce 2016 při 2 837 kusech, v roce 2017 
při 5 217 kusech, v roce 2018 při prodeji 7 554 kusů. 
 Z výše uvedeného je zřejmé, že bod zvratu má stoupající trend. Firma má 
„slabou“ provozní (operační) páku, která se vyskytuje v podnicích s nízkou technickou 
náročností – nízké fixní náklady a vysoké variabilní náklady. Výsledkem je nízký bod 
zvratu (relativně od počátku). Firmy s nízkým podílem fixních nákladů nepodstupují 
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vysoké provozní riziko, a proto nemusejí na rozdíl od firem se „silnou“ operační pákou, 
klást velký důraz na ziskovost tržeb, aby dosáhly rentability vloženého kapitálu. 
3.6.1 Zhodnocení bodu zvratu pro budoucí období: 
Pro výpočet bodu zvratu v budoucím období jsem nejdříve musel určit výši fixních 
nákladů při zavedení prodeje nového zboží.  
Do celkových fixních nákladů jsem započítal: 
 osobní náklady (tj. hrubá mzda zaměstnanců + nákladové odvody na sociálním  
a zdravotní pojištění, které hradí zaměstnavatel + povinné pojištění zaměstnavatele  
u Kooperativy + daňově uznatelné náklady na stravenky), 
 výkonovou spotřebu (tj. spotřebu el. energie, plyn, vodné a stočné, nájem, režijní 
materiál jako jsou např. kancelářské potřeby, drobný majetek, dále spotřeba 
pohonných hmot a jiné) odpisy (tj. roční opotřebení dlouhodobého majetku), ostatní 
provozní náklady (např. pojištění podnikatelů a jiné náklady související přímo 
s provozem podniku) 
Celkové fixní náklady jsem odvodil ze skutečných nákladů firmy z roku 2012, 
které jsem vždy navýšil o 0,05 %, což je dle mého názoru přibližné zvyšování cen 
vstupů firmy. 
 V prvním budoucím období – v roce 2015, jsem ještě do fixních nákladů 
započítal osobní náklady na nového zaměstnance, náklady na marketing, náklady na 
jednání  a dopravu do Spojených států amerických a náklady na nákup nového auta pro 
dalšího zaměstnance. 
 Podíl fixních nákladů na uvedení nových produktů jsem určil stejným 
procentem, jaký předpokládám podíl tržeb nových produktů na celkových tržbách 
v jednotlivých letech. V roce 2015 plánuji podíl tržeb stávajících produktů na 97 % 
a podíl nových produktů na 3 % z celkových tržeb v roce 2015. Podíl fixních nákladů na 
uvedení nového zboží jsem tedy určil jako 3 % z celkových ročních fixních nákladů. 
K těmto 3 % jsem ještě přičetl prvotní náklady (jak už jsem uvedl výše) ve výši 1,5 mil 
Kč. 
 V roce 2016 plánuji podíl tržeb stávajících produktů na 95 % ku 5 % tržeb 
nových produktů. Podíl fixních nákladů nových produktů tak bude 5 % 
z předpokládaných celkových fixních nákladů. 
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 Na rok 2017 plánuji již jen 93 % tržeb stávajících výrobků a 7 % tržeb nových 
výrobků z celkových tržeb. Fixní náklady na zavedení nového zboží budou 7 % 
z celkových předpokládaných fixních nákladů. 
 V roce 2018 je naplánováno 91 % z tržeb stávajících výrobků a 9 % tržeb 
z nových výrobků, podíl fixních nákladů na nové výrobky bude 9 % z celkových 
předpokládaných fixních nákladů. 
 Pro výpočet bodu zvratu byla určena průměrná cena prodávaných výrobků a 
průměrné variabilní náklady. 
 Průměrná cena výrobků je dána váženým aritmetickým průměrem počtem 
jednotlivých druhů nového zboží a jejich prodejní cenou.  Průměrné variabilní jsou 
stanoveny nákupní cenou jednotlivých druhů zboží, děleno počtem jednotlivých druhů 
zboží. 
Bod zvratu v jednotlivých letech vyšel následovně: 
 V roce 2015 bude bod zvratu již při 728 prodaných nových kusech zboží. 
Protože plánuji prodat 1 211 ks, znamená to tedy, že již při prodaném 729. kousku se 
stává můj plán ziskovým. 
 V roce 2016 bude bod zvratu u 2 837. kusu prodaného zboží. Společnost plánuje 
prodat 4 084 kusů. V tomto roce bude můj plán ziskový při prodaném 2 838. kusu 
zboží. I v tomto roce tedy bude plán prodeje nového zboží výnosný. V roce 2017 bude 
bod zvratu u 5 217. kusu prodaného zboží.  Společnost MISE s.r.o. plánuje prodat 7 182 
kusů. 
 V roce 2018 bude bod zvratu u 7 556 kusů zboží. Společnost plánuje prodat 
10 592 kusů zboží. 
 Z výše uvedeného je zřejmé, že plány prodeje kusů nového zboží jsou rentabilní 
tj. ziskové a překračují onu magickou hranici bodu zvratu, pod kterou by byl prodej 
nových výrobků ztrátový. 
 Současně se zvýšením prodávaných nových výrobků zvyšuji tržby firmě, ale 
měním také strukturu podílu prodeje jednotlivého druhu zboží. 
 V současné době stojí tržby firmy na čtyřech pilířích prodávaného zboží, a to  
na testovacích proužcích (tvoří 72 % podílu na obratu), inzulínových jehlách (tvoří 
13 % podílu na obratu), Medi botách (9 % podílu na obratu) a ostatním zboží (tvořící 6 
% podílu na obratu). 
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 Můj plán v roce 2018 je, aby toto zboží tvořilo už jen 91 % obratu a nové 
výrobky 9 % tržeb z celkového obratu firmy. Firma by si tak měla v roce 2018 vytvořit 
nový pátý pilíř zdroje svých tržeb. 
3.7 Celkové náklady 
Firma vyčíslila celkové prvotní náklady na 3 810 891 Kč. 
 Rozděleny jsou na jednání ve Spojených státech, což jsou náklady na letenky pro 
dva zaměstnance firmy 48 996 Kč, náklady na ubytování a stravu 59 000 Kč i 
s dostatečnou dvacetitisícovou rezervou. Největší náklad na pořízení zboží na sklad 
v pětiměsíční zásobě, kterou firma bude podle prodejů držet, je 2 360 335 Kč. 
Zaměstnání nového zaměstnance s mzdou včetně sociálního a zdravotního pojištění je 
515 560 Kč (rok), pořízení vozu 500 000 Kč a marketingové materiály, které budou ve 
výši 30 000 Kč. Veškerou marketingovou práci budou již od konce října dělat obchodní 
zástupci u lékařů. Rezerva, z které bude placeno školení a další možné neplánované 
náklady a aktivity.  
 
Tab. 38: Odhady nákladů (Zdroj: Autor) 
100 000 rezerva na nečekané výdaje 
30 000 marketing 
59 000 jednání 
48 996 letenky 
198 000 doprava 
2 360 335 náklady na pět měsíců, materiál 
514 560 další zaměstnanec,mzda 
500 000 auto Škoda octavie 
3 810 891 celkové prvotní náklady Kč 
3.7.1 Časový harmonogram  
Tab. 39: Časový harmonogram (Zdroj: Autor) 
Červen  Průzkum trhu, vyhodnocení. 
Červenec  Jednání s výrobcem ,hledání nového zaměstnance 
Srpen Žádost o zařazení do číselníku VZP 
Září Přijetí nového zaměstnance 
Říjen 
Školení zaměstnanců 
Testování inzulínové pumpy na klinice 
Listopad První oficiální informace lékařům 
Leden Spuštění projektu 
Únor  Help linka 
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3.7.2 Faktory omezení 
Mezi faktory, které mohou omezit predikované návrhy, patří například nedodržování 
harmonogramu, neochota lékařů přijmout novinku, problém s dodávkami, snížení 
úhrad, velké legislativní změny, technické problémy při zavádění výrobku, nedostatečně 
připravený tým, konkurenční nový výrobek, devizové riziko. Dopředu vymezit všechny 
vlivy, které mohou být příčinou neimplementace tohoto podnikatelského záměru, není 
možné, je ale potřeba se připravit na negativní působení jak kvantitativní, které lze 
vypočítat,  tak takové, které se nedá jakkoliv předem určit. 
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ZÁVĚR 
Cílem diplomové práce bylo rozšíření současného portfolia existující společnosti  
o klíčový produkt, který má přinést optimistickou změnu v kvantitativních výsledcích a 
současně rozvinout stávající pozici v segmentu zdravotnických pomůcek pro léčbu 
diabetu mellitu. Dílčím cílem bylo ekonomické zhodnocení současného stavu a nového 
produktu společně s odhadem budoucího vývoje tržeb a zisků. Pro vylepšení 
hospodářského výsledku jsem se rozhodl navrhnout inovace, které posunou úspěšnost 
společnosti. 
 Při sestavování diplomové práce jsem vycházel z komplexního interního a 
externího zhodnocení. Rozborem společnosti a jejího okolí byly analyzovány 
nedostatky, ale i silné stránky a možnosti, kterých firma může využít pro vylepšení 
svého postavení na trhu a prosperity. Vyhodnocení společnosti dle finanční analýzy a 
analýzy tržeb ukázalo na pokles zisku, který firma vykázala v posledních třech letech, 
což bylo způsobeno nižšími úhradami za prodané zboží ze strany pojišťoven, změnou 
strategie, posílením konkurence a oslabením podnikového postavení na trhu, kdy jí byla 
odejmuta pozice výhradního distributora. Současně posílila pozice konkurence stávající, 
napomohl tomu i vliv asijských výrobců, kteří nabízí výrobky za ceny nereálné pro 
udržení kvality nabízených produktů společností MISE s.r.o. Z ostatních externích vlivů 
to byl vliv státu a jeho nařízení a regulí, které se podepsaly na nižší rentabilitě tržeb. 
Přes všechny negativní faktory, kterým je společnost vystavována s narůstající tendencí, 
si zachovává pevné finanční zázemí. Z použitých výpočtů efektivity finančních 
prostředků vychází jako podnik zdravý, a to i přesto, že v minulých letech byla 
zaznamenána ztráta. Společnost není zadlužená, se svými závazky se plně vyrovnává, 
má finanční rezervu, snad jen veškerá aktiva by nemusela pokrývat pouze z vlastních 
zdrojů.  
 Po zhodnocení veškerých skutečností jsem navrhl MISE s.r.o. vniknout na trh s 
novým produktem, který firma zatím ve svém portfoliu nemá, ale který se dotýká 
současného sortimentu a zákazníků. Společnosti to rozšíří její dosavadní portfolio, 
omezí strach z vlivu konkurence a partnerům a zákazníkům to ukáže, že je otevřena 
novým možnostem. Současně to také ukáže, že jde s módou, která není ani ve 
zdravotnictví neznámým prvkem, a dokáže nabídnout a umožnit pacientům vylepšení 
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jejich života s diabetem na maximum. Pro realizaci tohoto cíle jsem se rozhodl pro 
společnost Tandem Diabetes Care Inc. v San Diegu (Spojené státy americké), která má 
světovou dlouholetou tradici ve výrobě inzulínových pump.  
 Investice do nového produktu je jako investice do čehokoliv jiného, tedy plná 
očekávání s rizikem, bez schopnosti riskovat se ale neobejde žádný podnikatelský 
subjekt, který chce prokazovat dlouhodobou, perspektivní a pozitivní existenci. Nejen 
závěrečná doporučení, ale celá diplomová práce byla sepsána způsobem, který naplňuje 
všechny vytyčené cíle, nyní již zůstává na společnosti samotné, nakolik se dokáže 
otevřít možnostem a uplatní tento podnikatelský plán. 
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 Příloha 1: Inzulinová pumpa NOWA 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Příloha 2: Diabetologická centra 
 
Centrum diabetologie IKEM  
Vídeňská 1958/9, 140 00 Praha 4 
Telefon: 261 361 111 
Koordinátor: Prof.MUDr.Terezie Pelikánová, DrSc. 
 
Všeobecná fakultní nemocnice v Praze, III. interní klinika 
U nemocnice 1, 128 08 Praha 2 
Telefon: 224 961 111 
Koordinátor: Prof. MUDr. Jan Škrha, DrSc. 
 
Fakultní nemocnice Královské Vinohrady, II. interní klinika - část pro dospělé, 
pediatrická část 
Šrobárova 50, 100 42 Praha 10 
Telefon: 267 161 111 
Koordinátor: Prof.MUDr.Michal Anděl, CSc. 
 
Fakultní nemocnice Motol: pediatrická část , II. dětská klinika 
V úvalu 84, 150 06 Praha 5 - Motol 
Telefon: 224 431 111 
Koordinátor: Prof.MUDr.Jan Vavřinec, DrSc. 
 
Fakultní nemocnice Motol: dospělá část, I. interní klinika 
V úvalu 84, 150 06 Praha 5 - Motol 
Telefon: 224 431 111 
Koordinátor: Doc.MUDr.Milan Kvapil,CSc. 
 
Diabetologické centrum Fakultní nemocnice Plzeň – část pro dospělé, I. interní klinika 
Alej Svobody 80, 304 60 Plzeň 
Telefon: 377 103 111 
Koordinátor: Doc.MUDr.Zdeněk Rušavý 
 Fakultní nemocnice Plzeň – pediatrická část, Dětská klinika 
Alej Svobody 80, 304 60 Plzeň 
Telefon: 377 104 682, 377 104 339 
Koordinátor: MUDr. Renata Pomahačová 
 
Masarykova nemocnice Ústí nad Labem, Interní oddělení 
Pasteurova 9, 401 13 Ústí n. Labem 
Telefon: 475 681 111 
Koordinátor: Prim. MUDr. František Pátek, CSc. 
 
Nemocnice v Liberci, Interní oddělení 
Husova 10, 460 63 Liberec 
Telefon: 485 311 111 
Koordinátor: Prim. MUDr. Jindřiška Vejrychová 
 
Fakultní nemocnice Hradec Králové, Gerontometabolická klinika 
Sokolská 408, 500 05 Hradec Králové 
Telefon: 495 831 111 
Koordinátor: Doc. MUDr. Alena Šmahelová 
 
Nemocnice v Českých Budějovicích, Interní oddělení 
B. Němcové 54, 370 87 České Budějovice 
Telefon: 387 871 111 
Koordinátor: MUDr. Lenka Dohnalová 
 
Fakultní nemocnice U sv. Anny Brno, II. interní klinika 
Pekařská 53, 656 91 Brno 
Telefon: 543 181 111 
Koordinátor: MUDr. Jindřich Olšovský 
 
 
 Fakultní nemocnice Brno – Bohunice, interní klinika 
Jihlavská 20, 639 00 Brno 
Telefon: 547 191 111 
Koordinátor: MUDr. Jana Bělobrádková 
 
Fakultní nemocnice Olomouc – část pro dospělé, II. interní klinika 
I. P. Pavlova 6, 775 20 Olomouc 
Telefon: 585 851 111 
Koordinátor: MUDr. Věra Loyková 
 
Fakultní nemocnice Olomouc – pediatrická část Dětská klinika 
I. P. Pavlova 6, 775 20 Olomouc 
Telefon: 585 851 111 
Koordinátor: MUDr. Jitřenka Venháčová, CSc. 
 
Krajská nemocnice T. Bati a.s. Zlín, Interní klinika IPVZ 
Havlíčkovo nábřeží 600, 762 75 Zlín 
Telefon: 577 210 864 
Koordinátor: Prof. MUDr. Jaroslav Rybka, DrSc. 
 
Fakultní nemocnice Ostrava, Interní klinika 
Třída 17. listopadu 1790, 708 52 Ostrava 
Telefon: 597 371 111 
 Koordinátor: MUDr. Marek Honka 
 
Nemocnice Karlovy Vary, Interní oddělení 
Bezručova 19, 360 66 Karlovy Vary 
Telefon: 353 115 483 
Koordinátor: MUDr. Gita Markofová 
 
 
 Vítkovická nemocnice, Interní oddělení 
Zalužanského 15, 753 84 Ostrava 
Telefon: 595 633 202 
Koordinátor: MUDr. Jiří Heinrich 
 
Nemocnice Jihlava, Interní oddělení, Diabetologické centrum 
Vrchlického 59, 586 01 Jihlava 
Telefon: 567 157 405, 567 157 227 
Koordinátor: MUDr. Michal Policar 
 
FN Hradec Králové - Pediatrická část Dětská klinika 
Sokolská 581, 500 05 Hradec Králové 
Telefon: 496 833 427 
Koordinátor: Doc. MUDr. Eva Pařízková, CSc. 
 
Nemocnice Milosrdných bratří - Pediatrická část, Dětská klinika 
Polní 3, 639 00 Brno 
Telefon: 543 165 256 
Koordinátor: MUDr. Ludmila Brázdová 
 
Ústřední vojenská nemocnice, 1.LF UK Praha, Interní klinika, Diabetologické centrum 
U Vojenské nemocnice 1200, 169 02 Praha 6 
Telefon: 973 203 061 
Koordinátor: MUDr. Svatopluk Solař 
 
 Příloha 3: Prohlášení o shodě (23) 
 
  
 
  
Příloha 4: Ostatní inzulinové pumpy (23) 
 
